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RESUMEN

El presente documento tiene como objeto determinar la competitividad del sector
ganadero tomando como enfoque la Teoria de las Cinco Fuerzas de Porter, en el marco del
Tratado de Libre Comercio entre Colombia y Estados Unidos. Para lograr lo anterior se
determind el posible impacto de los aspectos relacionados con la entrada al mercado de nuevos
competidores y productos, el poder de negociacion de los compradores, clientes, proveedores,
ademas del estado de los competidores existentes en el sector ganadero colombiano, a partir de lo
cual se logra una descripcion sobre la situacion del sector y dados los hallazgos encontrados se
proponen algunas recomendaciones encaminadas a subsanar las debilidades halladas.

La investigacion llevada a cabo para el trabajo es de tipo descriptiva, dado que se resefian
distintos hechos que caracterizan al sector ganadero colombiano, los cuales son analizados bajo
una métrica determinada, la cual es en éste caso la perspectiva de las Fuerzas de Porter. Los
resultados arrojados por la investigacion sefialan que la amenaza por la entrada de nuevos
competidores es alta, al igual que la debida a productos sustitutos; por otra parte el poder de
negociacion de los clientes es bajo mientras que en contraste, el de los proveedores resulta ser
alto, finalmente, la rivalidad entre los competidores existentes es alta.

La principal conclusién que se desprende de los resultados analizados, es que la
competitividad del sector ganadero es baja debido a la ausencia de institucionalidad del Estado
que no ha implementado las acciones definidas en los planes, programas y legislacion emitida
para lograr el aprovechamiento de lo negociado en el TLC con Estados Unidos.

Palabras clave: Competitividad, sector ganadero, tratado, libre comercio, fuerzas.
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Abstract
COMPETITIVENESS OF THE COLOMBIAN LIVESTOCK SECTOR IN RELATION
TO THE TLC WITH THE UNITED STATES, UNDER A PORTERIAN PERSPECTIVE

The purpose of this document is to determine the competitiveness of the livestock sector,
using the Porter Five Forces Theory as a focus, within the framework of the Free Trade
Agreement between Colombia and the United States. In order to achieve the above, the possible
impact of the aspects related to the entry into the market of new competitors and products, the
bargaining power of buyers, customers, suppliers, as well as the status of existing competitors in
the Colombian livestock sector, was determined. From this, a description of the situation of the
sector is obtained and given the findings found, some recommendations were proposed to correct
the weaknesses found.

The research carried out for the work is of a descriptive type, given that the facts that
characterize the Colombian livestock sector are analyzed and analyzed under a specific metric,
which is in this case the perspective of the Porter Forces. The results obtained by the
investigation indicate that the threat due to the entry of new competitors is high, as well as that
due to substitute products; On the other hand, the bargaining power of the clients is low, while in
contrast, that of the suppliers turns out to be high. Finally, the rivalry between the existing
competitors is high.

The main conclusion that emerges from the results analyzed, is that the competitiveness
of the livestock sector is low due to the absence of State institutions that have not implemented
the actions defined in the plans, programs and legislation issued to achieve the use of what was
negotiated in the FTA with the United States.

Keywords. Competitiveness, livestock sector, treaty, free trade, forces.
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INTRODUCCION

Problema

Las tendencias globalizadoras, la apertura a nuevos mercados y la internacionalizacion de
muchas empresas y marcas colombianas, han llevado al gobierno nacional colombiano a tomar
nuevos paradigmas en cuanto al libre comercio, contrario a las tendencias de tratados bilaterales
restringidos o de proteccionismo econdémico en ciertos sectores. Ahora el productor nacional
debe disputar el mercado directamente con el productor extranjero, donde se medira su
competitividad y productividad en cada uno de los sectores econémicos Y actividades, entre las
cuales se encuentra el sector ganadero, en especial lo referente al ganado y productos de origen
bovino.

Colombia tiene inscritos, Tratados de Libre Comercio (TLC), que representan el 47% de
las exportaciones totales del pais: el TLC de Colombia con Estados Unidos (US$11.000 millones
anuales), la Union Europea (US$5.000 millones) y la CAN (US$3.500 millones).

De igual manera, Estados Unidos (US$13.300 millones), la Union Europea (US$8.100
millones) y el G3 (US$4.000 millones) son los principales proveedores del pais, explicando el
48% de las importaciones. Los TLC con Costa Rica y Triangulo del Norte (Guatemala,
Honduras y El Salvador) obtuvieron el mayor potencial exportador para Colombia, pero a pesar
de ello, el volumen de comercio con estos paises sigue siendo muy reducido y se limita a ventas
de excedentes. A estos dos tratados les siguid de la Comunidad Andina, con una mejora en el
potencial exportador de un afio atras.

El TLC con Estados Unidos tuvo un balance exportador positivo como consecuencia de
la mayor provision de plastico-caucho a ese pais por efectos de la guerra comercial con China.

En el caso del TLC con Chile, el pais tuvo un retroceso, con la pérdida de competitividad
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exportadora en los sectores industriales de quimicos y vehiculos, compensada en parte por mayor
competitividad en el sector metalurgico.

ElI TLC con el G3 mantuvo su potencial exportador, pero el del EFTA (siglas en
inglés European Free Trade Association, Acuerdo Europeo de Libre Comercio), mostro una
competitividad exportadora mejor respecto al afio 2018 y los productos mineros, alimenticios y
refinados del petroleo con mayor penetracion se dieron en ese mercado.

El balance de aprovechamiento de los TLC en el primer semestre de 2019 mejord
levemente frente a un afio atrds. Sin embargo, existen unos faltantes exportadores de al menos
US$20.000 millones (frente al afio pico de 2013) y se mantienen los retos en materia de
diversificacion.

Ademas, los mayores riesgos comerciales siguen presentes en los sectores de
agroindustria, y para hacer un mejor aprovechamiento de los TLC se debera avanzar en reformas

estructurales para ganar en competitividad.

De acuerdo con la directora de la Cdmara de Comercio Colombo Americana (Am Cham
Colombia), Maria Claudia Lacouture, aunque el aprovechamiento del TLC con Colombia se
destaca frente a los demas que tiene el pais, y las exportaciones entre enero y julio crecieron
4,5%, aun hay mucho por hacer. “En aprovechamiento del TLC con Estados Unidos aun hay
mucho camino por recorrer. Es un mercado que tiene muchas oportunidades y para llegar a él las
empresas deben tener a las exportaciones como un plan estratégico, dejar de vender excedentes,
adecuarse a las tendencias y necesidades del consumidor para ofrecer los productos y servicios

de manera oportuna y no depender solo de una tasa de cambio favorable”, explico la directiva.
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Las exportaciones colombianas hacia EE. UU. fueron de US$6.850,1 millones entre enero y julio
de 2019 y fueron impulsadas por el sector minero energeético, que crecié 7,56%, alcanzando
cifras de US$4.026,4 millones en los primeros seis meses del 2019. “La tension comercial entre
China y Estados Unidos también ofrece oportunidades que los empresarios pueden aprovechar”,
agregd Lacouture. Los principales productos que participaron en las exportaciones durante los
primeros seis meses del afio fueron café, té y yerba mate en 40,4% (US$ 645,7 millones),
seguido del sector floricultor con un 34,2% (US$ 547,0 millones).

Los principales estados destino de las exportaciones colombianas son Texas (US$ 2.336,7
millones), Florida (US$ 1.570,7 millones) y California, donde si bien cayeron las exportaciones
en 32,8%, continua siendo parte del top 3 con US$1.439,8 millones. acuerdo comercial firmado
con los Estados Unidos en 2006 y vigente desde 2012, ha influido e impactado al sector
ganadero nacional, debido a la facilidad que se presenta en cuanto a la comercializacion de los
productos carnicos y lacteos, muchos de los cuales ahora son importados por las empresas
colombinas debido a factores particulares como el precio y la calidad, situacién que ha llevado a
que Estados Unidos por ejemplo ya haya “utilizado el 30% de los cupos de importacion
negociados (6.727 toneladas en lacteos y 1.016 toneladas en carnicos) mientras que Colombia
solo ha aprovechado un 3% del cupo” (Contexto Ganadero, 2015) con lo cual se presenta un
desincentivo en la produccion nacional.

El efecto adverso generado, ha sido la disminucion en la rentabilidad del negocio, e
incluso la desaparicion de una porcion de micro-ganaderos, por no estar a la altura de las
exigencias del mercado a pesar que las exportaciones de Colombia en cuanto a carne de res

fueron de cerca de 18 mil toneladas en 2018 (Contexto Ganadero, 2018).
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A lo anterior se suman algunos factores que afectan el desarrollo de la ganaderia en el
pais tales como la violencia en las zonas rurales, la informalidad del negocio, el bajo porcentaje
de pavimentacion de vias terciarias, la carencia de planes de desarrollo de nuevas vias rurales,
ineficiente cobertura eléctrica en el campo, poco desarrollo en la transformacion de la materia
prima generada, falta de formalizacion de las cadenas productivas agroindustriales, poca actitud
de asociacion de los pequefios productores, la escasa utilizacion tanto de sistemas de informacion
como de avances tecnoldgicos en Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TICs) en
la produccion ganadera, situaciones que entre otras, han llevado a que las “producciones de
ganado bovino y de leche, que disminuyeron, respectivamente, entre un 5,4 % a 3,5 %” (Diario
El Espectador, 2017).

Agregado a las anteriores necesidades y muy acordes a esta misma problematica, estan
las conclusiones obtenidas en el V Foro de Sostenibilidad, donde se concluy6 que el estado
colombiano debe afrontar una serie de retos, entre ellos: la reduccion de la cadena de
intermediacion en la comercializacion, vision del campo asociado al de las tecnologias
sostenibles, vision estratégica a largo plazo para la sostenibilidad alimentaria, capacitacion del
campesinado en la cultura de la sostenibilidad, promocién de proyectos agroindustriales que
fortalezcan el desarrollo y la competitividad regional y mejorar la calidad de vida del campesino
(Cecodes, 2018).

En cuanto al panorama nacional, con fin de responder a los acuerdos bilaterales y
multilaterales firmados por el gobierno nacional se ha disefiado un plan denominado Agenda
Interna y Plan de Desarrollo, el cual pretende atender los nuevos retos que presenta el entorno
internacional, el cual consiste en un acuerdo en donde el Gobierno Nacional, las entidades

territoriales, el sector privado, los representantes politicos y la sociedad civil, se centran en las
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acciones estratégicas que realizara el pais, con el objeto de enfrentar los desafios de los
diferentes desafios que existen entorno a los TLC firmados por Colombia. Dicho documento se
construyé mediante un proceso de concertacion y dialogo con las regiones y sectores
productivos, donde se cristalizan un conjunto de acciones a corto, mediano y largo plazo; bajo
responsabilidad de cada uno de los sectores involucrados en el proceso (Ministerio de Comercio,
2018).

Desde el momento de la firma del TLC con Estados Unidos, se percibieron expectativas
negativas, que se generaron especialmente en el sector agricola y en el gremio ganadero, lo cual
se reafirmo cuando Estados Unidos aument6 los subsidios agricolas, que pasaron de “...56 mil a
97 mil millones de délares anuales que financian programas como precios de sustentacion,
seguros de cosechas, subsidios a las exportaciones” (Senado de la Republica, 2014), lo cual pone
en desequilibrio el TLC para Colombia, dado que los precios de los productos son mas bajos y su
calidad en la mayoria de los casos es mayor; con ello los bienes colombianos no pueden entrar a
competir en igualdad de condiciones.

Actualmente la ganaderia aporta el 1,4% del Producto Interno Bruto y de acuerdo con la
Oficina de Planeacion de la Federacion Colombiana de Ganaderos, el pais tiene en su inventario
un total de 22,7 millones de bovinos. La importancia del sector en la economia nacional se
demuestra con una participacion del 48,7% del Producto Interno Bruto pecuario y el 21,8% del
agropecuario, estando a nivel nacional por encima de €l, solamente los sectores de servicios y
mineria (Fedegan, 2017).

En vista de lo anterior se formula la siguiente pregunta: ¢ Cuél es el estado de la
competitividad del Sector Ganadero colombiano frente a la implementacion del Tratado de Libre

Comercio con Estados Unidos, desde la perspectiva de las Cinco Fuerzas de Porter?
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Justificacion

Se espera que, al explorar las capacidades estratégicas y competitivas del hato ganadero
colombiano, y analizarlas dentro del desenvolvimiento econémico actual, coadyuve a establecer
el nivel de competitividad del sector dada la implementacién del TLC, orientada especialmente
hacia los pequerfios productores, de modo que se propongan alternativas de desarrollo y
sostenibilidad, poder actuar en consecuencia.

La Uni6on Nacional de Asociaciones Ganaderas de Colombia (Unaga), en su mas reciente
andlisis de coyuntura comercial, revela que la amplia insercion al comercio internacional que se
ha venido dando durante la ultima década, gracias a los Tratados de Libre Comercio, no ha
cumplido con las expectativas de desarrollo y modernizacién de la ganaderia colombiana, ni ha
incrementado la participacion de los productos bovinos colombianos en los mercados externos;
esto se evidencia en el mas bajo desempefio de los TLC es el déficit comercial creciente en los
productos bovinos procesados o beneficiados (carne y lacteos), en contraste a afios anteriores a la
firma del acuerdo con EE. UU. “Este ha oscilado después de 2012, entre US$45 millones y
US$218 millones. Asi mismo, mas de 60% de las importaciones de origen bovino de carne y
leche dependen solo de Estados Unidos”, segun lo afirm6 Ricardo Sanchez, presidente de la
agremiacion.

Ademas, el gremio resalt6 que, aunque entre 2010 y 2014 la devaluacidn persistente de la
moneda nacional oscil6 entre 10% y 15%, “esto contribuyo6 a la dificil insercién de los productos
bovinos colombianos en el comercio internacional, la falta de instrumentos efectivos de
compensacion y las dificultades de acceso a los mercados de la Union Europea y Estados

Unidos, han complicado el panorama”.
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Para Sanchez, las exportaciones a EE. UU. son muy bajas, con una sola participacion
relevante en el segmento de quesos. Un comportamiento que a su juicio “podria estar
influenciado por la falta de seguimiento a los acuerdos comerciales”. Cabe sefialar que para el
dirigente, hay otros paises con los que Colombia ha suscrito TLC, como México y los andinos,
con los cuales hay mayores posibilidades de hacer intercambios comerciales reciprocos. Ademas,
las exportaciones bovinas mas importantes son con paises con los que no se tienen acuerdos
(Rusia, Jordania, Irak, Libano y Egipto).

Esta asociacion estima que el incremento del déficit comercial, consecuencia de la baja
efectividad del intercambio comercial exterior de los productos de origen bovino, puede llegar a
pesar hasta 1% del PIB bovino, por lo que en momentos donde se estéa definiendo la hoja de ruta
del Gobierno Nacional para la ganaderia, es necesario tener en cuenta estos anélisis que buscan
construir una ganaderia sostenible.

Las propuestas que se formulen, se espera que puedan servir como aporte posterior a ser
aplicadas e implementadas en fincas y/o asociaciones gremiales ganaderas que estén afrontando
una situacién de baja capacidad de competencia similar, centrando el esfuerzo en el
fortalecimiento de la actividad ganadera tradicional a partir se sustanciales mejoras tanto en su
productividad como en su competitividad.

La pertinencia del desarrollo de éste trabajo, finalmente puede encontrase en la necesidad
de dinamizar el sector ganadero, el cual busca poder identificar las oportunidades y amenazas
que representa el TLC, con el fin de aprovechar sus ventajas comparativas y transformarlas en
ventajas competitivas, que permitan fortalecer su productividad y calidad en cuanto a la oferta

ganadera colombiana.
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FORMULACION DE OBJETIVOS
Objetivo general.
Determinar el estado de competitividad del Sector Ganadero desde la teoria de las Cinco

Fuerzas de Porter, en el marco del Tratado de Libre Comercio entre Colombia y Estados Unidos.

Obijetivos especificos

e Establecer un diagnostico acerca de la situacién actual del sector ganadero en
Colombia.

e Estudiar y analizar la teoria relacionada con las cinco Fuerzas de Porter, de cara a los
hallazgos sobre la situacion del sector ganadero en Colombia

e Proponer una serie de recomendaciones que ayuden en el mejoramiento del nivel de

competitividad el sector ganadero colombiano.

MARCOS DE REFERENCIA

Marco Tedrico
Aspectos tedricos sobre la competitividad.

El término competitividad tiene sus origenes en el concepto inglés competitiveness, que
segun Berumen (2006), hace referencia, dentro del contexto econdémico, a una empresa que
coloca una variedad de servicios en un mercado donde se da un precio por lo general, de acuerdo

a la oferta y demanda, para obtener una utilidad que le permite a la organizacion su crecimiento y
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desarrollo. Actualmente el concepto ha evolucionado, hasta llegar a significar la necesidad que
tienen las empresas y personas de enfrentar nuevos retos y las condiciones de un mercado
totalmente cambiante y globalizado.

El término competitividad tiene muchas acepciones, desde la Real Academia de la
lengua, se define como la capacidad de competir, en el &mbito de la economia, la competitividad
se refiere a la capacidad que tiene una persona, empresa o pais para obtener rentabilidad en el
mercado frente a sus otros competidores, los elementos constitutivos y los factores que inciden
en la capacidad competitiva son la relacion entre la calidad y el coste del producto, el nivel de
precios de los insumos, asi como el nivel de salarios en el pais productor. Otros aspectos
importantes para incrementar la competitividad son la eficiencia de los sistemas o técnicas de
produccion y el aprovechamiento de los recursos necesarios para la elaboracién de bienes y
servicios, es decir, la productividad.

Una empresa 0 sector serdn mas competitivos en un mercado, si logra producir mas a
menor costo, con altos niveles de productividad, eficiencia y calidad, todo lo cual se traduce en
una elevada rentabilidad por unidad de producto. Asi, las empresas mas competitivas son
aquellas que pueden asumir mayor cuota de mercado.

La competitividad también supone aspectos como la calidad, la innovacion y la
diferenciacion del producto o servicio en relacion con aquel que ofrecen los competidores. Otros
aspectos, como la capacidad para generar la mayor satisfaccion en los consumidores a partir de
un precio fijado, o la capacidad de poder ofrecer a un menor precio cierto nivel de calidad, son
también factores claves.

En relacion al concepto de la competitividad de un sector econdémico en particular, se

hace referencia al crecimiento en la participacion del mercado para la empresa, junto con el
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desarrollo y progreso de la poblacion del sector, que de una u otra manera consigue suplir sus
necesidades y expectativas para mejorar su calidad de vida. De ahi surge el tema de la
prosperidad de las naciones, que hace referencia a la productividad alcanzada por la generacion
de bienes y servicios con el proposito de asegurar un crecimiento de la economia y, por ende, el
desarrollo competitivo de la sociedad.

La competitividad se ha relacionado con eficiencia de la utilizacion de los factores de
produccion para la generacion de bienes que buscan satisfacer las necesidades de los clientes a
partir de la utilizacion dptima de los recursos humanos, materiales, capital y financieros (Medina,
2009) lo cual les permite a las empresas de alguna manera, alcanzar beneficios econémicos para
las unidades productivas.

Dentro de ese contexto, el concepto de la competitividad de un pais y una empresa se
define como la capacidad que tiene la economia forjar el desarrollo productivo de bienes y
servicios, en funcion de la busqueda de la satisfaccion de las necesidades y expectativas de los
habitantes del pais, como fuente de desarrollo social y econémico.

La competitividad, por tanto, es el resultado generado a partir del comercio interior y
exterior, medida cuantitativamente a traves de rendimiento comercial, en relacion a los bajos
costos de los recursos utilizados, lo que a su vez que permite una mayor productividad y, por
ende, mayor competitividad a partir de la contribucion del comercio exterior en la busqueda del
mejoramiento de la calidad de vida de la poblacion (Castellanos, 2010). A continuacion, se

presenta una relacion de los autores que han conceptualizado sobre competitividad.
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Tabla 1. Bases de los conceptos de competitividad

Autor Documento Bases del concepto de Competitividad

Claves del Lean Management
en tiempos de maxima
competitividad. Como

gestionar en la practicauna  Altos stocks generando desperdicios de todo tipo

empresa altamente que disminuyen la utilidad la final
competitiva

Bajos costes por economias de escala

Cuatrecasas A, L. (2016)

Eficiencia de la utilizacion de los factores de

Medina, F, S. (2009). Modelo Integral de produccién

Productividad. Una Visién

Estratégica Utilizacion 6ptima de los recursos humanos,

materiales, capital y financieros

Hacia un marco conceptual ~ Habilidad para colocar bienes hacia los clientes a
Piedra, M y Kennedy, P. para evaluar la precios favorables
(2004) competitividad de la pequefia

y mediana agroindustria Empleando los recursos de forma eficiente

Se debe tener en cuenta el contexto econdmico a una
empresa

Competitividad y desarrollo  Entorno cambiante - Necesidad de la empresa de

Berumen, S, A. (2006) local en la economia global adecuarse a los cambios

Precio de los bienes se da por la oferta y demanda

La competitividad es la industria; es el resultado de

) los sectores econémicos.
Las cinco fuerzas

Porter, M, E. (2008). competitivas que le dan Resultante del desarrollo de las empresas del sector

forma a la estrategia
Manejo de los recursos en forma eficiente

Fuente. Recoleccion de informacion de Autores - Elaboracion del Autor

Sin embargo, caracterizar de la competitividad depende necesariamente de entender que
ésta no se define como proceso estatico, por el contrario, es un proceso cambiante que requiere
de acciones enfocadas a mejorar las condiciones de la utilizacion de los recursos dentro de las
condiciones del entorno, hoy inmerso en la globalizacion, el desarrollo tecnoldgico y el avance
de las telecomunicaciones, que han facilitado la comercializacion de bienes por el acercamiento
entre oferentes y demandantes, quienes buscan satisfacer sus necesidades.
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Otra caracteristica de la competitividad es la habilidad para colocar bienes destinados a
los clientes con precios favorables, a partir del empleo eficiente de los recursos que requiere para
la produccion de dichos bienes (Piedra & Kennedy , 2004), lo cual permite generar una
oportunidad de avance y desarrollo competitivo, desde el manejo efectivo de los recursos fisicos,
técnicos, tecnoldgicos, financieros y humanos, existentes en las unidades productivas para que la
industria o el sector al que pertenecen avancen en su desarrollo productivo.

Segun Diaz (2010) la competitividad es importante porque la competitividad de una
nacion como la capacidad de un pais, permite alcanzar los objetivos centrales de la politica
econdmica con el proposito de mejorar la calidad de vida de la poblacion. De acuerdo a Arias
(2014) ““...es un hecho que la sobrevivencia de las empresas, en un entorno de continuos y
vertiginosos cambios, depende principalmente de su capacidad de adaptacién y su destreza para
enfrentar el aumento de la intensidad y diversidad de la competencia” (pag. 2) con el fin de se
logren mayores resultados que sirvan de base para mejorar las condiciones de los clientes
internos y externos.

A partir de las disertaciones de Adam Smith, se empez0 a estudiar la causa de la
prosperidad de los paises que se relacionan con el desarrollo del comercio y las oportunidades de
colocar en el mercado productos o servicios, con facil acceso hacia los clientes internos y
externos, con el propdsito de buscar el mejoramiento de la calidad de vida. Al respecto Buendia
(2013) sefiala que la “apertura econdmica ha significado nuevas oportunidades de crecimiento,
pero tambien de una mayor competencia. Para ser una nacion exitosa en el comercio mundial se
necesita que sus empresas logren ventajas competitivas” (pag. 56) que le permitan colocar en el

mercado bienes de alta calidad como fuente para satisfacer las necesidades de los clientes.
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La competitividad y las ventajas competitivas determinan el éxito o el fracaso de las
empresas. Para que una empresa pueda subsistir en cualquier mercado competitivo, debe superar
a sus competidores, y para ello es totalmente necesario que cree y desarrolle una ventaja
competitiva sostenible. Este concepto fue desarrollado en 1980 por Michael Porter, considerado
el padre de la estrategia corporativa. Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene
una ventaja Unica y sostenible respecto a sus competidores, y dicha ventaja le permite obtener
mejores resultados y, por tanto, tener una posicion competitiva superior en el mercado.

Existen multitud de fuentes para generar este tipo de ventajas, como por ejemplo la
ubicacion de nuestra empresa, la calidad, innovaciones en los productos que fabricamos, el
servicio que ofrecemos 0 menores costes de produccion entre otras.

Las empresas pueden tener ciertas ventajas sobre otras compafiias, pero para que
realmente una ventaja sea considerada como ventaja competitiva, deberd cumplir con los
siguientes requisitos: propoener resultados para saber que realmente se esta delante de una
verdadera ventaja competitiva, es necesario que ésta le permita obtener a la empresa mejores
resultados (ventas, rentabilidad, clientes...) que sus competidores, ser Sostenible y sustentable,
esto la hace de suma importancia, lo que garantiza permanecer em el tiempo, tiene que estar
construida bajo un punto fuerte de la empresa (lo que mejor sabe hacerlo mejor que tiene, o su
valor agregado), y no sobre alguna circunstancia puntual; a su vez una ventaja competitiva debe
ser dificil de imitar, si esta ventaja esta sustentada por unas caracteristicas, que son facilmente
imitables por nuestra competencia, seran copiadas a corto plazo y se perdera.

Los mercados no son estaticos y se encuentran en un continuo proceso de transformacion,

por lo tanto, pueden cambiar las condiciones que permitieron a una empresa disponer de una

27



ventaja competitiva. Ademas, estos cambios continuos en el mercado, pueden provocar que
nuestros competidores tengan una capacidad mayor para imitar la propia ventaja.

Por ende, debe trabajarse siempre para mantener esa ventaja, y obtener el mayor
rendimiento posible. Ademas, se debe estar siempre en blusqueda de nuevas ventajas, para evitar
que los competidores actuales y potenciales, superen los requerimientos exigidos por los clientes,
y se pierda la posicion competitiva. Es un proceso que debe tener continuidad en el tiempo y
nunca debe detenerse.

Existen muchas caracteristicas sobre las que construir ventajas competitivas, pero todas
ellas se pueden clasificar en dos grupos principales:

Liderazgo en costes: El objetivo es seguir una estrategia que te permita reducir los costes
sin mermar la calidad del producto ofrecido. En este caso la empresa logra obtener los costes de
produccion mas bajos que sus competidores, para poder ofrecer el precio mas bajo del mercado.
Siempre existen y existiran clientes, cuya principal variable de decision de compra sea el precio
mas econdémico, obviando otros atributos como la calidad o el servicio.

Diferenciacion: Disponer de caracteristicas que no poseen los productos competidores te
permite elevar el precio de venta, obviamente siempre y cuando sean apreciadas y valoradas por
los clientes. De nada servira afiadir caracteristicas Unicas a nuestros productos, si no existen
clientes dispuestos a pagar por ellas.

En la tabla siguiente se presenta un resumen sobre quienes de manera mas relevante han

conceptualizado sobre ventaja competitiva.
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Tabla 1.

Resumen de las bases de los conceptos de ventaja competitividad, de acuerdo a los autores

relacionados.

Autor

Documento

Bases del concepto de Ventaja Competitiva

Buendia R, E (2013).

El papel de la ventaja
competitiva en el desarrollo
econdmico de los paises.

Mecanismo para lograr mayor bienestar

Elemento relacionado directamente con el aspecto
del desarrollo de la competitividad

Vera G, Jy Ganga C
(2007).

Los clisteres industriales:
precision conceptual y
desarrollo teérico

El desarrollo de la ventaja competitiva influyen en
las caracteristicas de una nacién, como sus valores,
cultura y estructura econémica

De la Fuente, M y Mufioz,
C (2007)

Ventaja Competitiva:
¢actividades o recursos?

Forma diferente de generar productos o servicios de
una forma diferente a los competidores

Empresa crear valor agregado a los productos o
servicios que comercializa

Existen dos tipos genéricos de Ventaja Competitiva:
en Costos y la Ventaja Competitiva en
Diferenciacion,

Henao R, Gy Puerto C, L
(2012)

La gestion del conocimiento
como generador de ventaja
competitiva

Refiere a decisiones ofensivas o defensivas hacia el
mercado para diferenciarse

Empresa crea una posicidn frente a sus
competidores

Fuente. Recoleccion de informacion de Autores - Elaboracion del Autor

Segun Vera & Ganga (2007), para que las empresas logren ventajas competitivas en el

mercado, es importante que se “desenvuelvan en un ambiente propicio, ya sea contando con el

capital humano necesario para satisfacer necesidades especificas, buena infraestructura

econdmica, leyes que fomenten la competencia, incentivos para el comercio internacional o

centros de investigacion especializados que trabajen en conjunto con el sector privado” (pag. 57),

cuyo propdsito tnico es mejorar la calidad de vida de la poblacion y lograr el crecimiento

econdmico del pais.
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Al conseguir que las empresas puedan tener ventajas competitivas, su importancia radica
en que podran ganar mayor participacion en el mercado y con ello obtener mayores beneficios
para sus clientes internos y externos, de esta manera la competitividad se convierte en una
herramienta para el progreso de la sociedad.

Pero ¢qué crea la ventaja competitiva?, de acuerdo a Buendia (2013), “se crea y mantiene
a través de un proceso altamente localizado, incluso los paises mas desarrollados no son
competitivos en todos sus sectores, por lo que las naciones triunfan en determinados sectores
debido a que el entorno nacional es el mas progresivo, dinamico y estimulante” (pag. 61) y es alli
donde se busca establecer cuéles son los sectores econdmicos con mayor dinamismo para
aprovecharlos; y cuales no, para buscar la manera de volverlos eficientes en el manejo de los
recursos.

Segun los estudios de Porter (1990), una ventaja competitiva ““...es una caracteristica que
hace a un producto o servicio diferente de otro, o bien, que marca diferencias entre empresas;
esta ventaja que la empresa crea debe percibirse como una caracteristica especial que distinga a
la empresa y su producto de los demas” (pag. 37) que les permite conseguir mayor productividad
con lo cual pueda satisfacer las necesidades de la poblacion en una region en general, ya que,
dentro de sus teorias fundamentadas y modernas, establece y argumenta estructuralmente los
factores que generan competitividad, y su incidencia de esta actividad empresarial a nivel de las
regiones y las nacionales. Los factores plateados por Porter, difieren de las tradicionales ventajas
comparativas que corresponden a situaciones naturales, propone que las fuerzas competitivas
actuales para las organizaciones se centran en la intensidad de la rivalidad entre las empresas de
la misma industria. Esta rivalidad estad por un lado entre dos tipos de poder como son: el poder de

negociacion de los proveedores y el poder de negociacion de los clientes y, por otro lado, entre la
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amenaza de entrada de nuevos competidores y la amenaza generada por productos sustitutos.
Todo lo anterior con otro actor que interviene en el entorno como es el gobierno y un factor
intrinseco al comportamiento social como es el azar.

El diamante de la competitividad de Porter, plantea la opcion como las organizaciones se
comportan y sobreviven en el escenario de globalizacion comercial. Estos factores operan de
manera simultanea en el escenario de los negocios, lo que hace suponer que las empresas son
conscientes de su entorno y tener en cuenta sistemas externos que los condicionan. Las fuerzas
que influyen en el mercado que presenta el modelo de Porter son: La competencia de productos
sustitutivos: Estos productos corresponden a los que tienen la capacidad de cumplir la misma
funcion o satisfacer la misma necesidad. Pueden tener caracteristicas similares, pero pueden
diferir en cuanto a calidad de materiales y caracteristicas del mismo. Su aparicion afecta la
entrada de nuevos competidores: Cada empresa o sector establece de manera natural unas
condiciones de entrada al mercado. Estas condiciones de entrada definen que cantidad de
competidores puede haber en un mercado especifico. Estas barreras son, Inversion necesaria. El
nivel de capital exigido en cada sector es diferente, lo que propone una mayor o menor dificultad
de crear empresas; Economias de escala. El objetivo empresarial es relativo a la capacidad
productiva y la disminucidn de costos. Ventaja absoluta en costos. El poseer costos bajos es
fundamental para el éxito de las empresas. Depende de variables como mano de obra, acceso a
materias primas, tecnologia y otros; Diferenciacion del producto. Por qué lo escogera el
mercado. Es el reto empresarial de innovacion en el producto; Acceso a canales de distribucion.
Es la forma en que la empresa posiciona su producto en el punto de venta; Barreras
administrativas y legales. Es el sistema legal y juridico del Estado y region que define

condiciones de existencia de la empresa. Represalias. Estrategias de tipo agresivo que se ven en

31



el mercado. Publicidad desleal, especulacion. Rivalidad entre competidores establecidos: El no
ser las Unicas en el mercado, obliga a las empresas a establecer estrategias para captar la mayor
parte del mercado. La competencia puede ser en precios, en publicidad, innovacion, calidad del
producto o servicio. La intensidad de la competencia puede ser: Concentracion: es la cantidad y
tamafio de empresas en el sector. Diversidad de competidores: corresponde a las diferentes
formas en que pueden existir las empresas. Diferenciacion del producto: productos o servicios
de acuerdo a la necesidad de cada consumidor. Exceso de capacidad y barreras de salida.
dificultades de reducir costos de los productos o de la dificultad a la hora de la desinversion.
Condiciones de los costos: estructura y capacidad de la empresa en reducir costos y aumentar la
eficiencia, depende del nivel de ventaja que posea. Poder de negociacion de los compradores: la
consciencia del consumidor le da el poder de decidir productos. El impacto de las redes sociales
contra ciertos producto o servicios lo que pone a estos en una posicion que ejerce presion ante
las empresas. La empresa ademas se comporta como cliente de sus proveedores. Poder de
negociacion de los proveedores: El proveedor de materias primas ejerce poder sobre sus clientes
(otras empresas), en la medida que haya pocos proveedores en su sector. De manera general, el
éxito de la empresa radica en dos puntos de analisis: 1) Conocer a profundidad el sector y
dindmica de éste en que se encuentra, y 2) Llegar al punto de conocer plenamente los habitos de
consumo de su mercado objetivo, a fin de tomar decisiones respecto a los cambios en las
preferencias del mercado.

El objetivo de lograr ventajas competitivas en las empresas es generar productos o
servicios de una forma diferente a los competidores. Para que una empresa pueda competir con
una ventaja competitiva determinada, debe realizar los arreglos organizacionales que le permitan

obtenerla como forma de creacion de valor de las organizaciones en el mercado objetivo.
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Alrededor de esto, Porter sefiala que una empresa creard valor en la medida que se oriente
a uno de los dos tipos genéricos de ventaja competitiva: en costos y en diferenciacion, las que
dependiendo del panorama competitivo de la firma pueden tener un alcance amplio o enfocado
para cada caso, estos estos autores indican que la ventaja competitiva en costos busca ordenar las
actividades de una empresa de forma tal, que permita que esta obtenga un costo menor que otras
firmas participantes de una industria en la produccion de un determinado bien o servicio.

El modelo de ventaja competitiva propuesto por Michael Porter, tiene como objetivo
proponer estrategias competitivas que tratan de “decisiones ofensivas o defensivas hacia el
mercado para diferenciarse y crear una posicion frente a sus competidores en una industria ... la
base del desempefio sobre el promedio dentro de una industria es la ventaja competitiva
sostenible” (pag. 1), lo anterior, permite entrever que las decisiones de los directivos en relacion
a la busqueda de la competitividad deben devenir de un andlisis profundo de la situacion del
mercado y por ende de la puesta en marcha de decisiones estratégicas que permitan obtener
ventajas competitivas frente a las demas organizaciones de la misma indole en el sector
economico al cual pertenece.

Porter y su modelo de las cinco fuerzas

Michael Porter, ha sido ampliamente citado por profesionales, académicos e industriales
de todo el mundo, al considerar sus teorias como el estandar conceptual en el campo de los
negocios internacionales, la gestion estratégica y la economia geografica. La contribucion de
Porter al mundo académico ha sido ampliamente difundido por estudiosos de University of
Wales Institute y Aston Business School, en la edicioén de sus obras, Estrategia Competitiva
(1980), Ventaja Competitiva (1985), la ventaja competitiva de Naciones (1990) y en la

competencia (1998). Estos textos hacen referencia directa a temas determinantes para la
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industria, dentro de ellos se destacan las teméticas de las cinco fuerzas, la cadena de valor y el
constructo del diamante.

Porter propone el desarrollo del entorno competitivo y define la ventaja competitiva
mediante la aplicacion y consolidacion de cuatro factores, conocidos como el Modelodel
Diamante (1990); el primero hace referencia a la creacion de factores especializados (mano de
obra especializada, creacion de infraestructura, etc.) y a la capacidad como se procesan para
hacer una produccion mas eficiente, y no a la aceptacion de factores naturales. Asi, disponer de
una vasta mano de obra no representa ninguna ventaja, si esta mano de obra no esta
especializada para las condiciones particulares de las empresas, o no contar con centros de
investigacion especializados para innovar en la generacion, desarrollo, asimilacion y aplicacion
del conocimiento de ciencia y
tecnologia, por tanto, se requiere una inversion sostenida para crearlos.

Otro factor a evaluar son las condiciones impuestas por de la demanda de los bienes y
servicios producidos. Pensar, que la globalizacion, ha disminuido la importancia de la demanda
interna, que la competencia internacional y la demanda externa son mas importantes para
desarrollar las capacidades competitivas. Para Porter la composicion y caracter del mercado
interior suele tener un efecto desproporcionado sobre el modo en que las empresas perciben,
interpretan y responden a las necesidades de los compradores. Las empresas empiezan la
produccion cerca del mercado observado, es decir, las condiciones de la demanda interior ayudan
a crear la ventaja competitiva
cuando un segmento determinado del sector es mayor o mas visible en el mercado interior que en
los mercados extranjeros (Porter, 1999, p.182). Si los consumidores en una economia son

exigentes y estan bien informados la presion que ejercen sobre las empresas sera mayor y las
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obligara a mejorar constantemente su competitividad; las empresas se beneficiaran de estos
consumidores exigentes porque les abriran los ojos a las nuevas necesidades de los mercados.

El tercer determinante de la ventaja competitiva trata la disponibilidad de proveedores
nacionales competitivos internacionalmente, sectores afines y auxiliares que permitan el acceso
oportuno y eficaz a los principales insumos. La proximidad espacial entre los proveedores y
usuarios finales facilita el intercambio de informacién y promueven un intercambio continuo de
ideas e innovaciones. Las empresas tienen la oportunidad de influir en los esfuerzos técnicos de
sus proveedores y pueden servir de lugares de ensayo para la labor de 1&D, acelerando el ritmo
de innovacion. Las empresas se benefician al maximo cuando los proveedores son, a su vez,
competidores a nivel mundial (Porter, 1999, p.184).

El cuarto factor estratégico, se sustenta en la estructura y rivalidad de las empresas, ya
que estas influyen fuertemente en el modo en que se crean, organizan y gestionan, asi como la
competencia interna. Puede afirmarse que ningun sistema de gestion es universalmente
apropiado, pues ello depende de su tamafio, entorno, recursos, capacidades y estructura orgénica.

La competencia de otro lado estimula la creacion, la innovacion, la reduccion de costos,
aumento de calidad y la diversificacion; ayuda a anular las ventajas de una cierta empresa por el
simple hecho de estar en una ubicacidon determinada (costo de mano de obra, acceso al mercado,
entre otros).

Cada factor como parte del diamante coadyuva en el logro del éxito, pero debe de tenerse
en cuenta que cada uno de estos factores son dependientes entre si, trabajan como un sistema, se
relacionan con al menos otro componente y se refuerzan. La interaccion de los determinantes del
diamante crea una situacién que promueve la formacion de sectores competitivos. Por lo tanto la
estructura del diamante es una herramienta ttil para entender como y donde se desarrollan las

empresas competitivas.
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El modelo de Porter es una herramienta util para ayudar en la evaluacion de la
competencia en la industria y la determinacion de sus atractivos relativos, por tanto toda empresa
debe analizar sus fuerzas competitivas (Baltzan y Phillips, 2010): la rivalidad de los
competidores dentro de su industria, la amenaza de nuevos competidores en sus mercados, la
amenaza que representan los productos sustitutos que podrian capturar parte de la cuota de
mercado, el poder de negociacion de los clientes y el poder de negociacion de los proveedores
que pueden restringir el incremento de las ventas y lo niveles de costos de la produccion.

Para sobrevivir y tener éxito, una empresa debe desarrollar estrategias que le permitan
contrarrestar efectivamente las cinco fuerzas competitivas. O'Brien & Marakas (2011) sugieren
que las organizaciones pueden desarrollar las estrategias competitivas de Porter, utilizando el
liderazgo en costos, amplia diferenciacion de bienes o servicios, innovacion, crecimiento y
alianza.

La Teoria de la ventaja competitiva de Porter se basa en el andlisis de las caracteristicas
del entorno que identifica un conjunto de variables que influencian las empresas, ellos son, los
factores de produccion, los procesos con los que opera y su relacion con la competitividad de la
empresa, dichos factores tienden a especializarse implicando inevitablemente una interaccion
estrecha entre el éxito de la industria y la creacion de factores especializados de produccion
(Grant, 1991).

La ventaja competitiva ha tenido la atencion de economistas, Haberler (1936), al exponer
los fundamentos de la teoria econdmica mediante el desarrollo de la teoria de la utilidad marginal
cambiaron la teoria del valor de trabajo, pese a que en la teoria del comercio internacional sigue
siendo comun la demostracion de los beneficios de la division del trabajo sobre la base de la
teoria laboral del valor. Las comparaciones de los costos relativos en el tiempo de trabajo para

fabricar diversos productos mostraron la ventaja comparativa que pueden tener para
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especializacion de la produccion (Dos, 2001). Una diferencia fundamental entre la teoria clasica
de la ventaja comparativa y la ventaja competitiva de Porter es que la primera sugiere por qué el
comercio internacional beneficiard a todos los socios comerciales, mientras que la segunda
intenta construir una oportunidad atractiva para un pais dentro del sistema del comercio
mundial, mediante la creacion de caracteristicas inimitables e inalcanzables (Moshabaki, 2011).

La obra de Porter se baso en la teoria neocldsica de mercado de oligopolio y la
organizacion industrial, por ello utilizé méas la palabra industria en lugar de mercado que propone
el modelo de la teoria microecondémica, este simple cambio y su aplicacion en diversas areas de
investigacion y en las teorias de la organizacion industrial, logré proporcionar una comprension
global de la estructura de una industria (Husseini & Folad, 2010). Porter tratd de analizar los
factores que ayudan o dificultan las operaciones internacionales de las empresas por separado, y
define que cada empresa es un fendomeno unico; no obstante, hizo coherente el concepto de la
empresa, la industria y la nacion (Mirjalili, 2002).

Entre los libros de Porter hasta la fecha, el de mayor alcance y de mayor ambicion teorica
es el de la ventaja competitiva de las naciones, como paso consecuente a su teoria planteada en la
estrategia competitiva y la ventaja competitiva. El libro aborda un simple cuestionamiento,
seguramente en el que se centra la economia y la ciencia de la gestion ;jPor qué algunos grupos
sociales, econdmicos instituciones y naciones avanzan y prosperan? (Porter, 1990). Para el afio
1985, el mismo autor manifiesta que las tnicas estrategias de negocios globales competitivos se
basan en la diferenciacion por la especializacion Unica en términos de calidad, producto,
tecnologia o servicio de liderazgo en costos.

Peters & Waterman (1982) introducen al mundo del negocio la nocion de excelencia, la
busqueda continua que proporciona la base para una ventaja competitiva; Peters (2010) afirma

que la excelencia en la ejecucion fue, es, y sera siempre, y para siempre una ventaja competitiva
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sostenible; Wheelwright & Hayes (1985), recomiendan un alto nivel de participacion de los
gerentes de produccion en el proceso de planificacion estratégica de las unidades de negocio para
el logro de un rendimiento competitivo superior; Barney (1991) plantea que los recursos y las
capacidades deben tener cuatro atributos: valiosos, raros, imperfectamente imitables y no
sustituibles, Avella, Fernandez y Vasquez (2001) consideran que el énfasis en ciertas
prioridades de fabricacion pueden ser la base para lograr una ventaja sostenible o duradera sobre
competidores, produciendo asi el rendimiento empresarial superior, Barney (2001) sugiere
ventajas competitivas basadas en recursos estratégicos; Manyoma & Alarcon (2008) creen que la
agilidad en los sistemas de fabricacion, trabajan en un mercado global en constante cambio y
configuran en si mismos una estrategia de sostenibilidad; Gunasekaran et al. (2011) plantea una
revision de las estrategias existentes y la propuesta de algunas nuevas, asi como de las técnicas y
tecnologias que pueden proporcionar una ventaja competitiva y la sostenibilidad en el mercado
global.

Las empresas que puedan sostener su ventaja competitiva seran capaces de superar a los
demas en el largo plazo, por tanto, la ventaja debe estar basada en los recursos y en el
aprendizaje rapido para responder de manera agil a los requerimientos del mercado. El entorno
empresarial cada vez mas dificil no se aleja en su gestion de los ambitos social, politico,
econdomico, competitivo y entornos tecnologicos, por ello Suikki et al. (2006)
propone que en un entorno empresarial turbulento como el de hoy caracterizado por la
incertidumbre y la incapacidad de predecir el futuro se requiere el desarrollo de nuevas
competencias; igualmente describe un enfoque practico para mejorar la crisis organizativa y de

gestion estratégica, la incorporacion de elementos distintivos y competitivos.
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Desde su formulacion en 1979, éste modelo se ha convertido en la herramienta méas
utilizada para el “analisis de la competencia en un sector o industria, en un determinado pais o
region” (Francés, 2006, pag. 86) y su aplicacion permite entender en forma general como las
empresas generan rentabilidad al sector en el desarrollo de sus actividades segun su objeto social
definido. De esta manera, la competitividad y el logro de los resultados, pueden definir la
estructura de un sector econémico, el cual se encuentra influenciado por diversos factores que
alteran las condiciones del mercado y, que afectan el desarrollo y crecimiento del mismo. Por lo
que tener claro el nivel de competencia de las empresas en el contexto del sector y el impacto
generado en el mercado como medio para lograr mayor productividad, es de suma importancia
para mejorar la calidad de vida de la poblacion que lleva a cabo la comercializacién de productos
y servicios hacia los clientes potenciales, los cuales requieren suplir sus necesidades potenciales.

Esta comercializacion de productos y servicios hacia los clientes del sector en el mercado
por parte de las empresas, esta influenciada por diversas fuerzas que forjan una competencia
interna enfocada a obtener mayores beneficios econémicos, que de acuerdo a Porter se debe a: la
intensidad de la rivalidad de la industria, la amenaza de nuevos entrantes, la amenaza de
productos o servicios sustitutos, el poder de negociacion de compradores y el de los proveedores,
que inciden directamente para el desarrollo del sector.

El tener conocimiento sobre las fuerzas del mercado, permite estimar la competitividad
del sector y la posicion de las empresas en el mismo, pero ademas lleva a inferir amenazas y
oportunidades que se presentan en el medio, de modo que se formulen acciones o estrategias, que
consigan fortalecer la organizacion en pro de alcanzar beneficios para todos los actores que

participan su desarrollo y crecimiento.
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Las diferentes empresas y los sectores econdmicos poseen una dinamica interna 'y
externa, que se constituyen en factores claves generadores de situaciones de productividad y
competitividad. Asi, el modelo de cinco fuerzas, resulta de alta importancia para el analisis de las
condiciones actuales de la organizacion cuya “fuerza o fuerzas competitivas mas fuertes,
determinan la rentabilidad de un sector y se transforman en los elementos méas importantes de la
elaboracion de la estrategia”, con lo cual se pueden lograr los resultados importantes para el
mejoramiento de la calidad de vida de las personas. Las cinco fuerzas de Porter se ilustran en la

siguiente figura:

Figura 1. Las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter.

LAS 5 FUERZA DE PORTER

1.
NUEVOS
COMPETIDORES
4. S. 2.
PRODUCTOS p'\éﬁ'}'g’;D NEGOCIACION
SUSTITUTOS oMb nee  PROVEEDORES
3.

NEGOCIACION
CLIENTES

Fuente. Porter, M (2003). Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a las estrategias.

Harvard Busines Review. América Latina. Massachusetts. Universidad en Boston
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El Modelo de las cinco fuerzas de Porter propuesto por Porter, se fundamenta en
condicionantes propios de la empresa y aunque la mirada de aplicacién se orienta al desarrolla al
pais, sus articulaciones no sufren contradiccion alguna en los diferentes ambitos, por tantoa sus
partes pueden ser analizadas de manera general, en este sentido se proponen significativamente
la amenaza de nuevos entrantes. Los nuevos entrantes, son aquellos que introducen nuevas
capacidades y un deseo de adquirir participacion de mercado, lo que ejerce presion sobre los
precios, costos y la tasa de inversion necesaria para competir. Los nuevos competidores pueden
apalancar capacidades existentes y flujos de caja para remecer a la competencia, sobre todo
cuando se diversifican desde otros mercados. La entrada de nuevos competidores en un sector
econdmico se convierte para los actores en una amenaza que puede cambiar las condiciones del
mercado y alterar los resultados de productividad en forma positiva o negativa, que permite
mejorar o no las condiciones de calidad de los productos o servicios que se comercializan hacia
los clientes potenciales que son el factor principal del sector y quienes esperan siempre suplir sus
necesidades.

Poder de negociacion de los clientes. La competencia en un sector industrial esta
determinada en parte por el poder de negociacién que tienen los compradores o clientes con las
empresas que producen el bien o servicio. Este poder de negociacion se puede dar cuando no
existe diferenciacion de los productos, ya que cuando el cliente requiere grandes cantidades
puede entrar a exigir descuentos o prerrogativas a las empresas que lo proveen.

Este poder de negociacion también se puede dar en sector cuando existen pocos clientes y
estos son los que adquieren la mayor cantidad de productos o servicios, puede exigirles a los
vendedores que bajen precios, nuevos descuentos u otras prerrogativas que pueden afectar la

productividad del sector. Los productos sustitutos son otra razon por el cual el poder de
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negociacion de los clientes puede ser alto, ya que ellos tienen la opcién de realizar la compra de
los productos del sector o si el precio o las condiciones no le proporcionan las ventajas
financieras requeridas y por ello si existen en el mercado otros productos que le pueden suplir
sus necesidades (probablemente a menor costo), que pueden ser escogidos y adquiridos.

Poder de negociacién de los proveedores. Los proveedores definen en parte, el
posicionamiento de una empresa en el mercado de acuerdo a su poder de negociacion con
quienes les suministran los insumos para la produccion de sus bienes. Las condiciones de
mercado en el sector de los proveedores y la importancia que ellos tienen para el producto del
sector que se esta estudiando determinaran la intensidad de esta fuerza.

En un sector econémico, el poder de negociacion de los proveedores puede en algin
momento afectar positiva o negativamente el desarrollo del mismo, ya que, si las empresas tienen
acceso a las materias primas de calidad, puede avanzar en la produccién de bienes o servicios
que supla las necesidades de los clientes, y con ello mejorar la competitividad del sector. Sin
embargo, cuando son pocos los proveedores que suministran las materias primas al sector, estos
pueden tener un poder de negociacion para definir las condiciones de venta y que le sean
propicias para mejorar su crecimiento. Lo anterior, siempre y cuando sea en bien de todos los
actores del sector y ayude a mejorar su productividad y la competitividad en el mercado objetivo.

Amenaza de los sustitutos. Un sustituto cumple la misma funcién —o una similar— que el
producto de un sector mediante formas distintas. A veces, la amenaza de la sustitucion ocurre
mas abajo en la cadena o es indirecta, cuando un sustituto reemplaza el producto de un sector
comprador. Los sustitutos no sélo limitan las utilidades en tiempos normales, sino que también

reducen las bonanzas que el sector podria cosechar en los periodos buenos (Porter, 2008, pag. 7).
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En un sector o industria, el existir productos sustitutos en el mercado puede ser una
ventaja para los productores, pero una desventaja para los proveedores, si estos no buscan
concretar condiciones que le sirvan para que las dos partes obtengan beneficios mutuamente,
junto con los clientes que obtengan productos o servicios de buena calidad. Los sustitutos pueden
ser importantes en un momento dado, cuando de pronto no exista materias primas que suplan las
necesidades de los productores y esto requieran suministros para llevar los bienes hacia el
mercado.

Rivalidad entre competidores existentes. La rivalidad entre los competidores existentes
adopta muchas formas familiares, incluyendo descuentos de precios, lanzamientos de nuevos
productos, camparias publicitarias, y mejoramiento del servicio. Un alto grado de rivalidad limita
la rentabilidad del sector. El grado en el cual la rivalidad reduce las utilidades de un sector
depende en primer lugar, de la intensidad con la cual las empresas compiten y, en segundo lugar,
de la base sobre la cual compiten.

Cuando en un sector existe un gran namero de empresas que llevan productos o servicios
hacia el mercado, esto crea una gran rivalidad y competitividad entre los mismos porque cada
uno busca mantenerse y crecer, con el propdsito de obtener beneficios tanto para los clientes
internos como para los externos. De alguna manera, esta rivalidad entre competidores sirve al
consumidor, porque siempre estan buscando innovar e implementar estrategias para atraer a
clientes con productos de calidad y prestando un servicio eficiente.

Porter enfoca su teoria al desarrollo de estrategia competitiva como una forma de disefiar
y aplicar acciones defensivas y ofensivas frente a las demas empresas del mismo tipo, para

proteger o0 ganar mayor participacion el mercado objetivo.
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Por lo cual establece tres estrategias genéricas con el objetivo de mejorar continuamente
el desempefio empresarial y con ello obtener mayores resultados. Una de las estrategias genéricas
de Porter se refiere al liderazgo en costos el cual “exige la construccion agresiva de instalaciones
de escala eficiente, la busqueda vigorosa de reduccion de costos a partir de la experiencia, un
control riguroso de gastos variables y fijos, evitar las cuentas de clientes menores y minimizar
los costos” (Jaimez & Varas, 2005), que al final es la estrategia basica frente a la competencia,
porque si se hace eficiente el manejo de los recursos y se reducen costos, al final ésta reduccion
se podré trasladar al precio con una disminucién, que le permita a las empresas tener una ventaja
diferenciadora frente a los deméas competidores del sector. Pero este liderazgo en costos debe
propender de la iniciativa y del esfuerzo de todo el recurso humano para lograr resultados de
eficiencia en el desarrollo de las funciones que permite la produccién de bienes con calidad y con
excelente servicio hacia el mercado objetivo.

Otra estrategia es la diferenciacion el producto o servicio que se ofrece en el mercado,
“...creando asi algo que en la industria entera se percibe como Unico. Las formas en que se logra
son muy diversas: el disefio o la imagen de marca, la tecnologia, las caracteristicas, el servicio al
cliente y redes de distribucién.” (Jaimez & Varas, 2005). Esta diferenciacion es una estrategia
efectiva en un sector donde la competitividad es alta, porque permite obtener participacion en el
mercado con bienes que tienen bondades o ventajas distintas de los demas productos que se
comercializan en el mercado, y esto hace que permite mayor desarrollo de la industria o sector
econémico.

Dentro de las estrategias se tiene la del enfoque o concertacion que se “centra en un grupo
de compradores, en un segmento de la linea de productos o en un mercado geogréafico. Dicha

estrategia procura ante todo dar un servicio excelente a un mercado particular; de ese modo se
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diferencia al satisfacer las necesidades de su mercado (Jaimez & Varas, 2005) y esto en un sector
econdmico es importante porque si se mejora el servicio y las condiciones del producto, se puede
mejorar la productividad y competitividad de la industria en el mercado nacional, pero también
se podré conseguir que los clientes internos y externos puedan suplir sus necesidades y mejorar
su calidad de vida.

Segun Porter (2008) las tres estrategias genéricas para implementarlas requieren varios
recursos Yy habilidades. Ademas, hay que contar con planes organizacionales, con procedimientos
de control y sistemas ingeniosos que permitan unir el esfuerzo de todo el recurso humano hacia

De las estrategias genéricas de Porter

Estrategia de bajo costo

En teoria, si el precio de venta de los bienes y/o servicios de una empresa puede ser igual
a los precios medios de mercado, y a su vez tiene el menor costo de produccidn, necesariamente
ésta tendra los mayores beneficios o la maxima rentabilidad en los procesos comerciales entre
sus competidores. Empero, aunque parezca facil Implementar esta practica, es compleja y
requiere un gran conocimiento de la organizacion, y una alta inversion en los diferentes
departamentos de la empresa.

Adoptar una estrategia basada en bajos costos, permite a las empresas competir en
precios, no obstante, subyacen otras consideraciones como la calidad, el costo real de sus
recursos, los costos de exposicion y por supuesto los costos de oportunidad, por ello, se ha
ajustado el concepto y diferenciado una estrategia sobre la base de los costos bajos y uno basado
en los costos Optimos.

La estrategia basada en el costo dptimo debera considerar la obtencion de los mejores insumos o

productos de la mas alta de calidad a precios relativamente bajos, esto también requiere de unas
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condiciones especiales, como cercania de los proveedores, capacidad de produccion, existencia
de equipos de produccidn, infraestructura logistica, existencia de mano de obra especializada
para los procesos de produccion, apoyo, comercializacion condiciones comerciales favorables
entre otras. Ante esta situacion las empresas deberan realizar un analisis de los costos de
operacion en diferentes escenarios, intentando construir diferentes rutas criticas para lograr la
mayor eficiencia entre la adquisicion de los insumos y la atencién de las garantias postventa,
reduciendo al menor valor posible las situaciones impredecibles, como inmovilizacion del
producto, reprocesos, aumentos de inventarios y costos por incumplimiento. No debe olvidarse
que la reduccion de precio debe ser compensado por el aumento de volumen de ventas, de lo
contrario habra una disminucion sustantiva en las ganancias; este aumento en las ventas
regularmente va acompanado de la financiacion de algunos clientes, que regularmente no
intentan disminuir los costos, sino mas bien aumentarlos.

La estrategia de diferenciacion de productos.

Esta estrategia se puede utilizar en aquellos segmentos del mercado en el que las
necesidades del consumidor atin no son satisfechas, pese a la existencia de un gran nimero de
productores en libre competencia, y donde el precio no es la caracteristica principal de la
eleccion de los productos. La diferenciacion esté en la capacidad de la compaifiia para
proporcionar productos que son distintos a los de sus competidores.

También se le conoce como posicional, ya que después de ser adoptado el producto o el
servicio por parte de los consumidores, la posicion de la compatfiia en la industria empieza a ser
relevante. Las empresas que son capaces de crear una ventaja competitiva basada en la
diferenciacion requieren alta inversion en investigacion y desarrollo de productos, innovacion,

calidad del producto y un equipo de ventas convencido de las bondades de los nuevos productos.
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Tal vez, el asunto mas importante de esta estrategia propuesta por Porter, es el reconocimiento
que obtienen las empresas de su reputacion en términos de la calidad de sus productos, misma
que depende de la calidad de los insumos, las tecnologias de la produccion y, por supuesto,
respetando el medio ambiente normas y la integridad del consumidor. Es muy importante estimar
el desarrollo de productos dificilmente imitables, para hacerlo raro y valioso, y altamente
diferenciable de los de su grupo. Una vez implementada, la estrategia basada en la diferenciacion
del producto, esta serd considerada una barrera de entrada a competidores potenciales ya que se
ha construido la identidad de marca, la lealtad de los clientes y consecuentemente la
identificacion de las caracteristicas de los productos ofrecidos, tales como: la calidad y utilidad.
Una empresa no puede implementar simultdneamente estrategias de bajos costos y
diferenciacion, ya que su orientacion econdmica en principio es distintiva, la implementacion de
una de ellas, convertird a la otra en una segunda disminuyendo la eficiencia de los procesos
organizativos, esas es una de las conclusiones de Porter (1980). Algunos autores sostienen que la
ventaja competitiva basada en la diferenciacion de los productos conduce a mayor rendimiento
financiero, que las empresas que fundamentan su ventaja competitiva en la estrategia de bajos
costos (Ghemawat & Rivkin, 2006 y Wong, 1998). Una de las empresas que se han acercado a
este método es Apple, con la creacion de productos tnicos y atractivos para los consumidores.
Su éxito se atribuye al asegurar la lealtad del cliente a través de campafas publicitarias
innovadoras, y una estrategia de precio de venta minimo minorista, se trata de una politica de
precios que prohibe a los vendedores o distribuidores cobrar un precio mas bajo que el impuesto
por Apple; esta estrategia de diferenciacion generd una marca fuerte y clientes leales, esto
también ha permitido a la compaiiia la adopcidn de un precio superior que el comprador veria

como demasiado alta y evitar errores en la fijacion del valor del producto al cliente final.
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El enfoque o la segmentacion de mercado

La obtencion de una ventaja competitiva a través de este método, puede complementar de
manera Optima una de las anteriores estrategias, la de bajo costo o de diferenciacion. Cuando una
empresa utiliza una ventaja competitiva de diferenciacion hace uso de un mercado estrecho en
segmentos, lo que la lleva a formalizar productos unicos y personalizados, de bajo volumen, con
altos precios y bajo nimero de unidades producidas. El efecto de segmentacion para este tipo de
empresas se sustenta en disminuir los precios y proporcionar la mejor calidad. La empresas que
se beneficiardn con este método seran aquellos capaces de producir grandes cantidades (seran
considerablemente mas bajos que los del mercado habitual) de productos personalizados.

Otra segmentacion se da cuando las empresas no tienen la tecnologia para la fabricacion o
creacion de productos, lo que definiria en si misma una restriccion para la entrada y desarrollo
del mercado, empero las empresas seran capaces de crear algunas ventajas a partir de la marca,
procesos de comercializacion adecuados, el manejo de consumidores que no son vulnerables a
sustituir productos, en medio de una competencia. Las desventajas del uso de este tipo de
estrategia se dan por las preferencias de las personas dentro del nicho de mercado en términos de
los atributos del producto, lo que se traduce en un mayor nimero de compradores en el sector,
ampliando la posibilidad de nuevos participantes en el segmento provocando la dispersion de la
ganancia total.

La externalizacion de la ventaja competitiva.

Las razones por las que las empresas optan por externalizar (tercerizar, o realizar
outsourcing) algunas de las formas de obtener una ventaja competitiva suelen ser las financieras,
ya que de ellas dependen centrarse la flexibilidad, el desarrollo y la calidad de sus procesos.

Una vez que la externalizacion se ha realizado, las empresas deben evaluar los beneficios de la

subcontratacion y las condiciones del valor agregado generado. Se evidencia que la
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externalizacion funciona mejor cuando se facilita el acceso a la adopcidon de nuevas tecnologias,
se reduce sustancial y efectivamente el costo y le permite a la compaiia centrarse en las
actividades principales.

La capacidad de la empresa para mantener ventajas competitivas obtenidas depende de la
velocidad con la que los competidores las superan y la velocidad en que se logran obtener las
respuestas a los problemas que tiene. Los competidores no podran copiar los recursos para
obtener una posicion ya establecida, incluso no podran aproximarse a las condiciones internas de
operacion, cultura organizacional, rutinas administrativas y comercializaciéon. Algunas
habilidades parecen simples, sin embargo, son dificiles de copiar, y algunas pueden derivarse de
la propiedad de lo intangible de la empresa, tales como patentes, derechos de autor, marcas y el
conocimiento obtenido de ciertos empleados (el uso de capital humano es una fuente de ventaja
competitiva que ha llevado al desarrollo de varios programas exitosos cuya base es la confianza,

Los Argumentos Competitivos

Porter (1999) determina que una nacidn es competitiva si es capaz de utilizar
eficientemente sus recursos y por lo tanto alcanzar altos niveles de productividad, y por medio de
ésta, proporcionar un buen nivel de vida a su poblacion; corresponde totalmente a las empresas
lograr y mantener estos altos niveles de productividad mediante actos de innovacion. Plantea
como uno de los elementos fundamentales de competitividad, la actividad, y con el fundamenta
la cadena de valor. Desde la apreciacion teorica propone a las organizaciones, en primer lugar,
que toda actividad a realizar deberd superar las realizadas por los competidores y en segunda
instancia hacer que esas actividades sean a su vez diferenciadas y diferenciadoras, eso permitira
reducir los costos de sus logisticas y formalizar su curva de experiencia, y de paso diferenciar los
costos de cada actividad, lo que bien denomina Porter como el valor de los conductores.

Establece que estos conductores son relativos y relacionales, ellos influyen sobre la eficiencia de
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una actividad, asi reducen su costo unitario y aumentan la voluntad del comprador a pagar por el
bien o servicio.

Porter (1998) enumera diez conductores, siendo los mas aplicados, utilizacién de la
capacidad, el aprendizaje, los vinculos con el entorno, y de temporizacion; o la relacion que
algunas empresas intensivas en conocimiento tienen con sus clientes, al vender la resolucion de
problemas implementadas por sus expertos basandose en la retroalimentacion en tiempo real de
los clientes. Sin embargo, hay dos factores que distinguen claramente el conocimiento intensivo
de las firmas: su tecnologia y el nivel de asimetria de informacion entre ella y sus clientes; debe
estimarse que el orden, la combinacion y la aplicacion de recursos varian de acuerdo con sus
problemas (Thompson, 1967).

La asimetria de los productos se inicia con los trabajos de Stigler (1961) y Nelson (1974),
donde concluyen que los productos son clasificados en funcion de los consumidores, quienes son
capaces de evaluar la calidad de pre (bienes de busqueda) y post compra, ejemplos de los bienes
de busqueda son las verduras en un supermercado, ya que es facil juzgar por su calidad,
apariencia, tacto y/o el olfato; aquellos productos que tienen dificultad para ser juzgados en
calidad de pre-compra, pero son féciles de determinar después de que se consumen, se definen
como de experiencia, los bienes de experiencia son aquellos ya utilizados por los consumidores.
Esta tipologia se amplid posteriormente por Darby & Karni (1973) para incluir bienes cuya
calidad es dificil juzgar incluso después que se consumen, estos bienes fueron etiquetados de
altas cualidades o credenciales para reflejar el nivel de confianza que acompafié su compra,
en ellos encajan muchos servicios en especial los de salud y consultoria.

Los niveles de informacion asimétrica entre la firma y el consumidor, se evidencia en la
diferencia de productos y servicios que son demandados y el nivel de satisfaccion de los

consumidores (Zeithaml, 1981).
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Productividad y competitividad, son factores que estimulan el alto crecimiento
econdmico, sin embargo en la definicion de la nueva economia, el factor mas importante es la
innovacion (Zjali¢, 2007); cada vez en que la nueva economia se caracteriza por el uso intensivo
del conocimiento, los cambios rapidos y el aumento permanente de la competencia como una
condicion inesperada y agresiva, que cambia las relaciones del mercado y disminuye las ventajas
competitivas (Pearlson & Shunders, 2010). Una organizacion alcanzara una ventaja competitiva
sobre la base de un desarrollo sostenible, mediante el fortalecimiento de la cultura
organizacional, que promueva la innovacion con la transferencia de tecnologia abierta y el
enfoque de la gestion en la satisfaccion total del cliente.

Por tanto, la innovacion, es la funcion de lograr la satisfaccion total del cliente, con
respecto a los factores criticos de éxito (Kettunen et al., 2007). En este sentido el contexto hace
referencia como ventaja competitiva sostenible, a la relacion que involucra la realizacion de la
actividad empresarial mas eficiente, eficaz e innovadora con el mayor grado diferenciacion con
el fin de ofrecer mas valor a los consumidores frente a la competencia de referencia (Ili¢, 2012).
La satisfaccion total del cliente representa un conjunto de factores que diferencia una
organizacion de sus competidores y le dan una posicion tnica en el mercado (Porter, 2007).

Las organizaciones tienden a desarrollar un sistema dindmico de identificacion de
necesidades propias de sus consumidores para desarrollar e introducir innovaciones de sus
productos, y de esta manera aumentar sus propias posibilidades de cambio, una ventaja
competitiva distintiva sobre los competidores directos (Sawhney et al., 2006), esto acompaiado
de la mejora en el desempefio de la organizacion es de vital importancia para una mayor
diferenciacion y la satisfaccion total del cliente. La innovacion entendida como una ventaja
competitiva, es en un sentido méas amplio,la aplicacion practica de las nuevas ideas (Millson &

Wilemon, 2008), asi con esta definicion se hace necesario hacer una distincion entre el concepto
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de la creatividad y la innovacion. La creatividad se refiere a la capacidad de generar nuevas
ideas, mientras que la innovacion se refiere a la actividad que representa el proceso de
implementacion de nuevas ideas y creacion de cosas nuevas (Stosi¢, 2007). Ademas de la
drastica mejora de los productos y servicios, la innovacidon también esta relacionada con el
proceso que consiste en la recogida y el tratamiento de las ideas y su realizacion (Stosi¢, 2007).

Lo anterior se aplica a productos, procesos, métodos que la organizacion desarrolla por
primera vez y que estan adaptados o adoptados por otras organizaciones (OCDE, 2005). Un autor
muy conocido en el campo de la gestion de la innovacion, Trott, (2008) la describe como un
conjunto de actividades relacionadas con el proceso de recopilacion de ideas, el desarrollo
tecnologico, la comercializacion, la produccion de nuevos o mejorados productos y procesos de
produccion y equipo.

En la edicion conjunta que se ocupa de la innovacion, la OCDE y EUROSTAT (Oficina
Europea de Estadistica) sefialan que hasta hace poco la innovacion incluye la mejora en los
procesos de produccion y desarrollo de nuevos productos, mientras que hoy incluye la
innovacion en términos de organizacion y comercializacion de innovacion (OCDE, 2005). En las
organizaciones de economia moderna se definen nuevas reglas del marketing, que intentan
desarrollar relaciones directamente con los consumidores (Scott, 2013), su principal objetivo es
mejorar el proceso de identificacion y satisfaccion de sus necesidades, y convertirlos en
promotores de la organizacion, mediante recomendaciones y referencias (Kotler & Keller, 2006).
La importancia de la innovacion de marketing en nuevos mercados radica en mejorar el nivel de
visibilidad y presencia del producto en el mercado, asi como el logro de ventas a gran escala y su
frecuencia, que con la combinacion apropiada de los componentes de mercado las rganizaciones

alcanzan sus objetivos y una ventaja competitiva sostenible (Kotler, 2000).
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Asi, la innovacion de marketing implica el uso de nuevas estrategias, conceptos y nuevos
métodos de comercializacion, basados en mejoras en el disefo del producto (cambios en la
forma, funcién protectora de embalaje, materiales, fiabilidad, satisfaccion al abrir, mejora del
envasado, informacion sobre el uso, ventas promocionales, mejora significativa de la forma y el
tamano), implementacion de nuevas estrategias de precios, implementacion de un nuevo
concepto de venta al por menor (introduccion de nuevos canales de distribucion),
implementacion de un nuevo concepto de promocion (publicidad en las redes sociales);
especificamente, la innovacion de marketing en términos de disefio de productos incluye
cambios significativos en funcionamiento y uso del producto (Stosi¢, 2007).

La innovacién en los precios en el marketing implica el uso de una nueva estrategia de
precios que la organizacion aplica por primera vez en sus productos y servicios en un
determinado mercado (OCDE, 2005). Un ejemplo de la comercializacion de la innovacion en la
fijacion de precios es la aplicacion de un nuevo calculo de precio variable basado exclusivamente
en factores de demanda para un producto o servicio en particular. La innovacion es la aplicacion
del método en la organizacidn por primera vez y supone la aprobacion de los descuentos en la
tienda para los consumidores que tengan cierto crédito o tarjetas preferenciales emitidas por las
organizaciones. Los descuentos pueden ser financieros en forma de precios mas bajos o fisicos
cuando un consumidor obtiene una cantidad mayor al mismo precio o recibe un producto
completamente nuevo como un bono.

Como una innovacién de comercializacion, el marketing puede introducir un nuevo
método interactivo de fijacion de precios en linea a través de la pagina web de la organizacion, el
servicio on-line permite al consumidor elegir el conjunto deseado de productos de la
organizacion y recibir un precio que se forma exclusivamente sobre la base de las caracteristicas

de los productos seleccionados (OCDE, 2005), una innovacion e introduccioén de nuevos canales
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de venta, como ventaja competitiva y la innovacioén de marketing incluyen la implementacion de
nuevos métodos de comercializacion (transporte, almacenamiento, manipulacion del producto,
licencias, franquicias, ventas exclusivas, las ventas directas, redes de ventas, cadenas de centros
comerciales o el comercio directo a través de Internet).

La innovacién de los métodos de promocion se basa en todas las actividades de
comunicacion e intercambio de informacion entre los consumidores y las organizaciones; por
tanto, la tarea de promocion es informar, recordar y persuadir a los consumidores para que
actiien, compren y consuman ciertos productos (Trott, 2008).

Estrategias como la introduccion de un tipo totalmente nuevo de los medios de
comunicacion, la promocién de productos y/o servicios en una pelicula de largometraje, un
programa de television o en Internet (la introduccion en primer lugar de la pagina web o la
promocion a través de las redes sociales como Facebook, MySpace, Twitter; el uso de las
celebridades con el fin de mejorar la promocion de los productos y/o servicios; mejoran
significativamente la marca, el desarrollo y la implementacion de un nuevo producto y la
visualizacion actual de la compaiiia (OCDE, 2005). El objetivo principal de la innovacion de
marketing en términos de imagen de marca como ventaja competitiva, es el posicionamiento del
producto en el nuevo mercado o la creacion de una nueva imagen (introduccién de una marca
nueva presentacion personalizada de los productos o servicios basados en las necesidades
especificas de los clientes individuales).

En la era interactiva de las organizaciones del siglo XXI, obtener una ventaja competitiva
sostenible a partir de la informacion que se retinen sobre clientes es la razon por la cual las
organizaciones deben gestionar sus relaciones para seguir siendo competitivos (Peppers &
Rogers, 2011), hoy conocido como el marketing transaccional o relacional (Ferrell & Hartline,

2011). El marketing relacional se basa en una buena comunicacion (Feiertag, 1997), consiste en
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una red invisible, que se argumenta en un mensaje claro y preciso, y tiene como enfoque
escuchar y servir (Levinson & McLaughlin, 2005), permitiendo la produccion de productos
reales o consumibles, de acuerdo a las necesidades y deseos de los clientes. La comunicacion con
los proveedores permite la compra de insumos reales y la comunicacion con los distribuidores
permite la entrega de productos a los consumidores cuando sea necesario.

Para establecer y mantener la comunicacion, es necesario aplicar tecnologia de la

informacion.

Los avances tecnoldgicos han permitido a las organizaciones gestionar relaciones con los
clientes mas eficientes, y han facultado a los clientes para ser bien informados y exigir mucho
mas (Peppers & Rogers, 2011), permitiendo materializar relaciones de largo plazo, y agregar
valor, pese a que los clientes se enfrentan con diferentes alternativas de manera simultanea. No
obstante, en las organizaciones de entorno competitivo no se puede confiar so6lo en el ambiente
interno de investigacion y desarrollo, es necesario involucrar a los socios fuera de la empresa
(Raki¢ & Raki¢, 2007). La actividad de comercializacion de la empresa debe ser armonizada
para producir los mejores resultados. Cada forma de comunicacion tiene sus propias
caracteristicas, incluida la comunicacion a través de redes sociales, que requiere la creacion de
un mensaje especial. Todas estas innovaciones para comercializar son de gran importancia para
elevar el desempefio total de la organizacion. Sin embargo, en la sociedad digital moderna, las
innovaciones de marketing relacionadas con la explotacion de Internet ganan cada vez mas
importancia, se reservan en una categoria especial denominada marketing en Internet.

Es un hecho bien conocido que los paises pasan a través de las fases de la vida econdmica
desarrollo (Rostow, 1971). La idea tradicional es que los paises se mueven de la produccion de
productos primarios, a los bienes de fabricacion, y finalmente a actividades de servicio. Asociado

a esta amplia categorizacion es el nivel de desarrollo de ciertos paises, en los paises en desarrollo
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estan asociados con los productos primarios y los paises desarrollados con la fabricacion o
actividades de servicio. Estas etapas de desarrollo se reflejan en la estructura del comercio.

Mas formalmente, Brezis, Krugman y Tsiddon (1993) muestran que los largos periodos
de liderazgo econdémico y tecnologico no son para siempre y que el crecimiento tecnologico
finalmente resulta en una situacion en la que debe haber una reversion dramatica de la estructura
del comercio. Esta formalizacion muestra que los cambios en los patrones del comercio apuntan
hacia los cambios de las estructuras economicas globales.

Tedricos del comercio y los empiristas, sin embargo, modifican estas descripciones en el
sentido de que los paises se especializan seglin la ventaja comparativa, que no esta
necesariamente asociada con etapas de desarrollo econdomico Feenstra (2004). Ademas, en la
practica el comercio patrén podria ser indeterminado en un mundo con mas bienes que los
factores de la produccion (Bernstein & Weinstein 2002); a pesar de estas objeciones, la dotacion
de factores, en general, parecen determinar los patrones de comercio (Davis & Weinstein 2001),
se trata de identificar nuevos patrones econdémicos mediante la identificacion cambios
estructurales en los patrones del comercio.

Muchos académicos y profesionales consideran el modelo de las cinco fuerzas de Porter
es una herramienta solida y fundamental para analizar la competitividad organizativa y el
equilibrio de poder dentro de una industria determinada (Corales, 2012). Sin embargo, como el
modelo de cinco fuerzas se desarrollé en 1979, muchos en la actualidad del entorno empresarial
global se preguntan si las cinco fuerzas siguen siendo relevantes ya que el modelo no ha
cambiado su concepto durante cuarenta afios. Sin embargo, al moverse en diversas actividades
organizacionales, pareciera que el pensamiento estratégico esta en el proceso de avanzar hacia

una direccién de pensamiento diferente y mas concentrado en los clientes en un entorno
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empresarial hipercompetitivo. La amenaza de los nuevos proveedores es una fuerza que se
puede apreciar a través del empefio de las marcas para que se realcen la imagen y la lealtad,
generando un alto presupuesto en publicidad y la implementacién de cadenas de suministro
globales en muchas marcas de la mayoria de las multinacionales, otorgando a las empresas
confianza y estabilidad. Igualmente sucede con los productos sustitutos, en donde la presencia de
ellos puede ser importantisima en ciertos sectores como en el de los alimentos, los productos

agroindustriales y en muchas materias primas.

Es necesario reconocer que el pensamiento estratégico actual busca avanzar hacia
direcciones diferentes, estan mas concentrado en los clientes y en su entorno; en el pensamiento
estratégico en las cinco fuerzas, se ven reflejadas con profundidad en el diario desenvolvimiento
de las diversas actividades competitivas organizacionales. Estas condiciones proporcionan una
orientacion para toma de decisiones, la estructura y eleccion acertada de la estrategia empresarial
competitiva en una empresa, en el momento de medir el atractivo que ofrece un sector
determinado para invertir. Porter con su teoria ha hecho entender en forma tangible los factores
reales que confluyen de manera compleja en el mercado, haciendo que al cualificar ese analisis
del mercado, revierta el beneficio para que la toma de decisiones sea mas racional en términos
de competitividad. Analizar identificar y canalizar fuerzas que afectan a la industria y evaluar en
los competidores actuales y potenciales las oportunidades y amenazas para actuar en

consecuencia, al prever y prevenir acciones situaciones o cambios.

Algunos opositores de Porter, han centrado su energia en dedicarse a “Ser el mejor del
sector” muy valido, pero la clave esta en SER la empresa con la obtencidon de mayores beneficios

en posicionamiento, rentabilidad y proyeccion. Es asi que el manejo de La rivalidad competitiva
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puede darse en varios estadios, en precios, en innovacion en calidad, en publicidad y

altimamente en entrega oportuna.

Otras teorias son distantes de nuestra realidad en desarrollo como la planteada por Peter
Senge 1994 padre la cultura empresarial, en su obra la Quinta disciplina, El arte de la
organizacion abierta al aprendizaje la conveniencia de crear organizaciones inteligentes o
empresas que aprenden de su propia experiencia interna y externa. El recurso humano el mas
valioso potencial en constante crecimiento y sincronia como un solo equipo compacto, con
pensamiento sistémico y vision compartida. Esta teoria es aplicable a empresas de gran
trayectoria, con personal estable, pero no adaptada a América Latina en microempresas 0
pequefias organizaciones, puesto que su personal es fluctuante; el ejemplo vivo fue dado por la
Calidad Total con sus grupos de mejoramiento continuo, teoria no apta al engranaje cultural de

nuestros pueblos.

Otros han influido en estadios administrativos parciales, bajo el enfoque de planeacion
estratégica Igor Ansoff desde el afio 1957 facilit6 a aquellas empresas con objetivos de
crecimiento su matriz; herramienta perfecta para determinar la direccién estratégica de
crecimiento de una empresa, consiste en determinar 4 cuadrantes con informacion sobre cual se
analiza la mejor opcion a seguir: estrategia de penetracion de mercados, estrategia de desarrollo
de nuevos productos, estrategia de desarrollo de nuevos mercados o estrategia de diversificacion.
Algo parecido proveniente del enfoque de la calidad Total, DOFA, herramientas que muestran el
estado interno y externo; pero el centrar todos estos analisis hacia la competitividad para obtener
beneficios desde diversos puntos, lo logra Porter con sus cinco fuerzas puesto que integra y

engloba la salud empresarial.
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De conformidad a las posturas anteriores se puede determinar el impacto de los aspectos

relacionados con la entrada al mercado de nuevos competidores y productos; el poder de

negociacion de los compradores, clientes, proveedores; y la rivalidad entre competidores

existentes en el sector ganadero colombiano (Diamante de Porter) y al respecto en la Tabla 2 se

presentan las categorias, variables y preguntas asociadas con la investigacion.

Tabla 2.

Categorias, variables y preguntas relacionadas de la investigacion.

Categorias Variables

Preguntas - para la recoleccion de informacion
(Encuesta Tipo de Escala Likert - Afirmaciones)

Economias de escala

Curva de experiencia

Requisitos de capital

Las empresas que operan en el sector, desarrollan
Economias de Escala (cuando una empresa al producir
mas, logra disminuir sus costos)

Los resultados financieros de las empresas en
términos de costo — beneficio, favorece el desarrollo
del sector

Existe la necesidad de invertir grandes recursos
financieros para crear unidades productivas en el
sector

AcCeso a insumos

Amenazas de nuevos

competidores
Acceso a canales de

distribucion

Identificacion de marca

Diferenciacion del producto

Barreras gubernamentales o
del sector

Existe facilidad de acceso a insumos por parte de las
empresas que potencialmente ingresen al sector

Existe aceptacion para la comercializacion del
producto del nuevo competidor por los canales
existentes

Se tiene estrategias de promocion para el
reconociendo de la marca de los productos y el sector
en el mercado

Los directivos de las empresas aplican politicas en el
proceso productivo para lograr la disminucién de
costos

Existen estrategias de las empresas del sector, para
evitar la entrada de nuevas competidoras

Poder de negociacién

. Concentracién de clientes
de los clientes

Existe concentracién o existen compradores de
grandes volimenes (materias primas, componentes,
servicios y de mano de obra, etc.) con relacion a las
ventas del proveedor
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Categorias

Variables

Preguntas - para la recoleccion de informacion
(Encuesta Tipo de Escala Likert - Afirmaciones)

Volumen de compra

Diferenciacién

Informacioén acerca del
proveedor

Identificacién de la marca

Productos sustitutos

Los compradores del sector, estan en capacidad de
realizar exigencias a sus proveedores

Existe compradores de grandes volimenes (materias
primas, componentes, servicios y de mano de obra,
etc.) con relacion a las ventas del proveedor

Los productos que adquieren los compradores a los
proveedores, tienen caracteristicas diferenciadas

Los clientes tienen suficiente informacion sobre cada
uno de los proveedores y productos que comercializan

En el proceso de compra de los bienes, la marca y el
precio de los productos que colocan al mercado los
proveedores tienen gran impacto

Existen pocos proveedores para suplir las necesidades
de los compradores del sector con productos sustitutos

Poder de negociacién
de los proveedores

Concentracion de
proveedores

Importancia del volumen
para los proveedores

Diferenciacion de insumos

Costos de cambio

Existen pocas empresas proveedoras para suplir las
necesidades del sector

Existe una gran competencia entre las empresas
proveedores

Los proveedores colocan productos diferenciados hacia
el mercado del sector

Los compradores que requieren bienes para la
produccion y comercializacion de producto al sector;
son un cliente muy importante para los proveedores

Disponibilidad de insumos
sustitutos

Impacto de los insumos

Integracion hacia delante

Los proveedores suministran bienes esenciales para la
produccion en el sector

Los insumos ofrecidos mantienen, incrementan o
mejoran la calidad del bien

El proveedor pueda imponer sus condiciones a los
compradores del sector

Productos sustitutos
como amenaza

Disponibilidad de sustitutos

Precio relativo entre el
producto ofrecido y el
sustituto

Rendimiento y calidad
comparada entre el producto
ofrecido y su sustituto

Existe facilidad de acceso en el sector para la
adquisicion de productos sustitutos

El precio del bien sustituto para la produccién de
bienes en el sector, es menor que el insumo principal

La calidad y el rendimiento de los productos sustitos
del sector son superiores al producto usado.
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Preguntas - para la recoleccion de informacion

Categorias Variables (Encuesta Tipo de Escala Likert - Afirmaciones)
. Los costos del cambio en la produccion por bienes
Costos de cambio para el . . e
: sustitutos son reducidos, por lo que los directivos
cliente L L
toman la decisién de utilizarlos
La competencia entre empresas pertenecientes al
Concentracion sector determina principalmente el nivel de
rentabilidad del sector y la situacion global de
competitividad
Diversidad de los Los diferentes competidores aplican estrategias, para
competidores ganar mayor participacion en el mercado
" Los costos fijos son elevados respecto al valor de los
Costos fijos elevados o
productos o servicios
Diferenciacion entre los Las empresas colocan productos diferenciados hacia el
- productos mercado del sector
Rivalidad de

competidores existentes
Grupos empresariales

Crecimiento de la demanda

Barreras de salida

Equilibrio entre capacidad y
produccion

Existen grandes grupos empresariales, que compran
pequefias empresas del sector

El crecimiento del sector es lento

Las barreras de salida como: factores econémicos,
estratégicos y emocionales que mantienen a las
empresas compitiendo en los negocios; cambian los
factores de competitividad de las empresas

Los competidores existentes en el sector, tienen
recursos y capacidades similares

Fuente. Porter, M, E (2008). Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia.

Harvard Busines Review. América Latina. Massachusetts. Universidad en Boston — Elaboracion
del Autor.

LA COMPETITIVIDAD DEL MODELO COLOMBIANO.

Segun el Consejo Privado de Competitividad de Colombia (2016) respecto de la

competitividad del pais entre 2006 a 2015, se han tenido avances en algunos de los rankings de

competitividad como el indicador Doing Business del Banco Mundial en los ultimos afios, al

pasar de la posicion 79 en 2006 al puesto 65 en 2018 (Banco Mundial, 2018). De la misma

manera, se resalta un breve retroceso del pais en el indice Global de Competitividad (IGC) del
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Foro Econémico Mundial al pasar del puesto 63 entre 122 paises en 2006 al puesto 66 entre 140
paises en 2018 (SNCCTI, 2018). Por otra parte, Colombia ha perdido puestos en el Anuario de
Competitividad Mundial del Institute for Management Development (IMD), en el que el pais
pasé del puesto 40 en 2006, al puesto 58 en 2018 entre 63 paises (World Competitiveness

Yearbook, 2018). La comparacion de dichos escalafones mundiales, se muestra a continuacion.

Figura 2. Posicion de Colombia en los rankings internacionales de competitividad, 2006-2015.

& 0ysang

-

=" Doing Business /./ IGC del WEF /,/ MDD
Fuente. Consejo Privado de Competitividad (2016). Informe Nacional de Competitividad 2015 —
2016. Competitividad con base en WEF, Banco Mundial e IMD. Bogota.
El Consejo Privado de Competitividad (2016), evaluando estos indicadores sefiala que se
requieren acciones contundentes para mejorar la competitividad del pais, con el proposito de
conseguir resultados que se enfoquen en mejorar la calidad de vida de la poblacion; para lo cual

las instituciones estatales deben trazar politicas que tengan definidos objetivos especificos para
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que hacia un mediano plazo el pais avance en los en incrementar la innovacion y diversificacion
de bienes que permitan mayor productividad y competitividad global.

Con respecto del sector agropecuario Colombia aparece en el puesto 135 entre 140 paises
en materia de importaciones sobre PIB y en el puesto 134 en relacion con los costos de su
politica agropecuaria, en particular en su componente comercial (Consejo Privado de
Competitividad, 2016), esto significa que el sector agropecuario muy poco ha avanzado en su
desarrollo competitivo, y que por ende las politicas publicas aplicadas por el Estado no han sido
las més apropiadas, arrojando resultados menores a los esperados; por ende, es importante

analizar en sectores como el ganadero las evaluaciones sobre su desarrollo productivo.

El sector ganadero nacional.

La ganaderia en Colombia es muy importante en el &mbito econémico nacional, y es una
de las que mayor participacion en el regldn de la actividad agropecuaria al terminar el afio 2017
como indica FEDEGAN (2018) ““al punto que participa con el 48,7 % del Producto Interno Bruto
pecuario, el 21,8 por ciento del agropecuario y el 1,4 por ciento del PIB nacional” que la hace
relevante en el desarrollo social de la poblacion colombiana, en especial de los campesinos que
tienen sus pequefias, medianas o grandes fincas, que hoy se dedican a la ganaderia.

Por lo general, el sector ganadero proporciona a la poblacion colombiana productos que
sirven para satisfacer las necesidades alimentarias, y otras que se suplen con los subproductos
que transforman las empresas del pais, las cuales obtienen las materias primas del inventario
existente para su produccion, en un mercado que se vuelve cada vez mas competitivo. Por lo
tanto, la produccion ganadera representa una oportunidad para el desarrollo de la poblacion del

pais.
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Sin embargo, el desarrollo productivo es ain muy bajo, dado que se desarrolla a baja
escala de operacion en las fincas, siendo una caracteristica que influye en la generacion de
ingresos de los ganaderos; pues la produccion diaria de carne en una finca modal es de 4,3
kilogramos y en leche de 98 litros, teniendo como caracteristicas principales: un area promedio
de 13.5 hectéreas, 24 bovinos en total, 15 vacas, de ellas 9 en ordefio 9 y una productividad
segun datos de FEDEGAN (2018) de 4.497 litros/hectarea/afio, algo muy inferior frente a paises
competidores directos, como Estados Unidos y Brasil, que tienen altos indices de productividad
que favorece al sector y al productor ganadero

La baja productividad registrada se da también en parte porque la explotacion es
“extensiva y la terminacion productiva de los ganados es superior a 38 meses, lo cual significa
que para recuperar el capital invertido se requieren cerca de tres afios y medio” (FEDEGAN,
2016), un tiempo demasiado largo para que los ganaderos logren el objetivo de alcanzar la
utilidad que se trazé al inicio de su inversion.

Por lo tanto, los indicadores productivos de Colombia estan por debajo de los referentes
internacionales, lo cual hace menos competitivo al sector ganadero en el exterior; como se
muestra en la figura 3, en donde para el caso de la productividad (kilogramo/afio/hectéarea) de

Colombia, frente a paises como Brasil, Estados Unidos y al promedio mundial.
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Figura 3. Comparacion de la productividad ganadera entre Colombia, Brasil, Estados Unidos y el
promedio mundial. Fuente: Corpoica - Renovacion de praderas para mejorar la productividad,
sostenibilidad y competitividad de la ganaderia bovina.

En Colombia la produccion de carne ha tenido un crecimiento entre el afio 2000 al 2017
del 18%, y en cuanto a la produccion de leche también ha tenido una tendencia positiva en el
mismo periodo con un 27% de aumento. Sin embargo, desde que entrd a operar el TLC en 2012,
para la produccidn de leche la tendencia ha sido de crecimiento constante y alto; y para el caso
de la de carne ha tenido una tendencia a la baja, pero en un porcentaje minimo. Esto indica,
segun FEDEGAN (2015) “que la disminucion de 1,9 % registrada en 2013 con respecto al afio
anterior, se debe a que esa carne esta representada en ganado en pie que se export6 a Venezuela,
y se disminuyd porque gran parte de la produccién de carne que se deberia estar consumiendo
localmente, se exportd en ganado en pie hacia el vecino pais” lo cual cambi0 las condiciones
para los exportadores de los productos del sector ganadero.

Haciendo una revision de la literatura se puede ver que se han hecho recientemente una
serie de estudios que tienen que ver con el sector del ganadero en el pais, entre los que vale la pena
destacar los realizados por el Instituto de Investigacion de Recursos Bioldgicos Alexander von
Humboldt (Bustamante & Rojas, 2018) en el cual se estudia el efecto de la ganaderia bovina en

diferentes paisajes de Colombia y han apuntado a hacer manifiesta no solo la importancia de esta
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especie en la configuracién de los paisajes en todas las regiones del pais, sino también en la
idiosincrasia de quienes lo habitan. Apoyandose en este marco, se enuncian oportunidades y
desafios de este importante renglén frente a la sostenibilidad, la equidad y la paz, como parte de
la gestidn de los servicios eco sistémicos.

La importancia de éste proyecto es que esta orientado hacia como hacer méas sostenible la
ganaderia a la vez que hacerla mas eficiente con miras a | aumento de la competitividad de otros
hatos en Latinoamérica que han definitivamente mejorado es dicho aspecto.

La universidad Uniagustiniana llevé a cabo un estudio (Galindo, Ospina & Quiroga, 2018)
en el cual se llevo a cabo un anélisis de la competitividad del hato ganadero colombiano, con el
objeto de poder establecer una oportunidad de exportacion de carne y productos derivados y
asociados a Finlandia. Entre las conclusiones destacadas se encontr6 que “la actualidad la
produccion interna de carne bovina en Colombia se ha mantenido estable, cuenta con ventajas
competitivas desde su ubicacion geogréfica y con factores en el sector pecuario que lo vuelve
altamente competitivo a nivel internacional como procesos tecnoldgicos tecnificados, la crianza
de ganado, seguimiento y constancia en el proceso productivo y certificando sus productos con
estandares de alta calidad. Se evidencia un crecimiento en este sector lo que demuestra que cuenta
con una fortaleza sanitaria de la produccién bovina y cuenta con un alto estatus sanitario”.

Determinantes de los precios de los productos del sector ganadero.

Los precios de los productos principales del sector ganadero, son un factor relevante en el
comportamiento de la dinamica del sector. Sin embargo, el precio de los productos del sector
ganadero esta referenciado tacitamente, por el costo de produccion, pero se ve afectado
directamente por el valor de los insumos, la tasa de cambio y aumento de valor de los terrenos

para la explotacion ganadera.
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Por lo tanto, la dindmica de los precios de los productos del sector ganadero permite
definir, que no se ha tenido una regularidad en los Gltimos afios y que estos se deben a muchos
factores que afectan la estabilidad del comercio de los productos resultantes del proceso
productivo de la ganaderia de leche, ganaderia de carne y la ganaderia de doble utilidad, que
desmejora la rentabilidad del ganadero.

Es importante sefalar, que los precios a nivel internacional por ejemplo de la carne, son
los més altos que se hayan logrado alcanzar en la tltima década, coyuntura que indica Fedegan
(2018) debe ser “una oportunidad de negocio, para los paises productores que logren insertarse
competitivamente en el mercado mundial” ya que repercute positivamente en el sector y en los
ganaderos que invierten en esta actividad. La regulacion de la produccion y precios de los
productos del sector ganadero, la realiza el Estado a través del Ministerio de Agricultura'y
Desarrollo Rural quien regula los mercados internos de productos agropecuarios, determina la
politica de precios de dichos productos y sus insumos, con el propésito de mantener la

estabilidad en el mercado.

Anélisis del mercado nacional ganadero.

Al respecto, se puede indicar que el mercado ganadero, se compone de los siguientes
eslabones segun Agrocadenas (2005) por un lado esta “la produccion de ganado en fincas, la
comercializacion de ganado en pie, la industrializacion por parte de las plantas de sacrificio y
procesadoras de alimentos, los canales de distribucion de carne fresca y sus derivados” y por otra
parte se tiene “la trasformacion de los productos carnicos” que genera una amplia gama de
productos, que el sector ganadero puede colocar en el mercado nacional para su consumo y

satisfaccion de las necesidades de la poblacion.
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En cuanto a la oferta interna, la cantidad de carne de res continu6 decreciendo, como
consecuencia del menor sacrificio dirigido tanto al mercado interno como para exportaciones.
Los desajustes en la oferta contribuyeron a un comportamiento al alza de los precios, y
consecuentemente, a una menor demanda interna de carne. El 2017 finaliz6 asi con un nivel de
consumo por persona equivalente a 18,1 kg, ligeramente por debajo del dato de consumo de
2016 que se calcul6 en 18,6 kg (Vega, 2018).

Con respecto al consumo de leche en Colombia se increment6 en el afio 2017 segun
(Asoleche, 2018), a pesar que el “crecimiento de la produccion fue leve, tuvo una tendencia
positiva. Sumada la produccion a la creciente ola importadora y al marginal nivel de
exportaciones, el consumo aparente de leche se ubicé en 140 litros por persona”.

Con esta informacion se puede analizar el comercio exterior del pais, tomando como base
el desarrollo de la produccion, consumo, exportacion e importacion, entre 2010 al 2014. Por ello,
se aplic la Tasa de Apertura Exportadora (TAE) que es igual a las exportaciones sobre el valor
de la produccidn; es decir que refleja la proporcion entre lo producido y aquello que se demanda
en el exterior. Para el caso de la carne bovina aplicando un TAE = Total de exportaciones / Total

de la produccion de carne; da como resultados entre los afios 2000 al 2014, lo siguiente:

TAE - CARNE
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Figura 4. Tasa de Apertura Exportadora para el producto de la carne entre el afio 2000 al 2014.

Fuente: Elaboracién del Autor - Datos Estadisticos de Fedegéan

La figura 4 muestra como en catorce afios la TAE del producto de la carne tuvo muchos
altibajos, con una tendencia alta entre el afio 2004 y 2009, lo cual indica; que la proporcion de las
exportaciones en comparacion con lo producido creci6 considerablemente, y llegd a su punto
méaximo en el afio 2013, con un 20,1% debido a la gran demanda que se tuvo del pais vecino
Venezuela por la dificultad de abastecimiento de productos alimenticios para suplir las
necesidades de la poblacion. Sin embargo, la TAE en el afio 2014 cay6 abruptamente a 3.6%
porque Venezuela cerrd sus puertas a las exportaciones colombianas y convino la entrada de
productos desde Brasil.

En el caso de las importaciones para la leche entre el afio 2000 al 2014, de la tasa de
penetracion de las importaciones (TPI) ha sido muy cambiante e irregular; pues presenta unos
repuntes altos en el afio 2001 y 2007, pero con una tendencia a la baja, en especial en el Gltimo
afio, que refleja una disminucion de las importaciones y un mayor consumo aparente interno, que

Ilevo a un decrecimiento de la TPI, como se muestra en la figura 5.
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Figura 5. Tasa de Penetracion de las Importaciones para el producto carne entre el afio 2000 al
2014.

Fuente: Elaboracion del Autor — Datos Estadisticos de Fedegéan

La TPI para la leche entre el 2003 al 2010 muestra una tendencia regular, pero ya en entre
el afio 2011 al 2014 se aprecia, que la proporcién del mercado interno que se abastece con
importaciones, es mayor en especial en el afio 2012 en donde habia un mercado sin restricciones
entre Colombia — Venezuela, y por la entrada de productos estadunidenses por el TLC; pero ya

en el afio 2013 disminuyo por la baja demanda de Venezuela que cerrd su mercado.

Perfil de EEUU como exportador e importador de productos hacia Colombia.
Oficialmente, el pais, posee una poblacion segun la Oficina de Censos de Estados Unidos
328.565.000 habitantes (US Census Bureau, 2019), con una gran demanda de productos como la

carne y lacteos, importantes dentro de su dieta alimenticia. Es importante mencionar, que el
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producto interno bruto (PIB) real de los Estados Unidos aumento un 2,3% en 2012 y un 3,5% en
2018.

Las exportaciones estadounidenses de mercancias y servicios aumentaron entre el 3.5y
4.2 alo largo de 2011 hasta 2017 (de 2,545 billones de US$). Las importaciones estadounidenses
de mercancias y servicios aumentaron un 3% en promedio en el mismo periodo (de 2,407
billones de US$) es decir que fueron los receptores del 17% de las exportaciones de mercancias y
servicios del resto del mundo en 2013 (World Bank, 2019), este pais mantiene uno de los
regimenes comerciales mas abiertos del mundo ya que el promedio de sus aranceles es
actualmente del 3,4% (OMC, 2018).

Las exportaciones de bienes de Estados Unidos hacia Colombia en 2018 fueron US$
14.996 millones, representando un aumento del 10,25 % respecto al afio anterior. Colombia
actualmente, esta en el puesto 20 de los mercados de exportacion mas grande para los productos
estadounidenses. En cuanto a las importaciones estadounidenses de Colombia, éstas fueron de
US$11,08 mil millones, con un aumento de 5,4%.

El superavit comercial de mercancias que tuvo Estados Unidos por las transacciones
comerciales con Colombia significd un monto de US$ 1,995 mil millones en 2018, pasando de
un déficit comercial de US$ 1,120 mil millones en 2017 (International Trade Center, 2019). El
stock de los Estados Unidos de inversion extranjera directa (IED) en Colombia fue de US$ 8,2
mil millones en 2017, frente a los US$ 7.400 millones en 2012, la cual estuvo principalmente
dirigida a la mineria, manufactura, finanzas, y los sectores de seguros (Sistema de Informacion
sobre comercio Exterior USA - CISE, 2017)

Para el caso de las exportaciones realizadas por los Estados Unidos hacia Colombia, entre

los afios 2000 al 2003, se mantuvo un valor alto por encima de las 2.000 toneladas de compras de
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carne para abastecer el mercado nacional, pero a partir del afio 2004 hasta el 2011 la tendencia
fue muy a la baja, y solo a partir de la entrada del TLC de nuevo se incrementaron las ventas

realizadas de EEUU de este producto como lo muestra la figura 6.

EXPORTACIONES DE CARNE - EEUU A COLOMBIA
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Figura 6. Exportaciones de carne bovina de Estados Unidos hacia Colombia entre el afio 2000 al

2014.

Fuente: Elaboracion del Autor — Datos Estadisticos de Fedegéan

Al determinar la balanza comercial, entre el total de exportaciones e importaciones de los
productos (carne — leche) de Estados Unidos a Colombia, se puede apreciar que existe una gran
diferencia de estas ultimas en especial desde el afio 2012 al 2014, que demuestra como el TLC le
ha sido favorable a Estados Unidos porque ha comercializado una mayor cantidad de estos

productos como lo muestra la figura 7
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COMPARACION DE EXPORTACIONES E IMPORTACIONES DE PRODUCTOS DEL
SECTOR GANADERO DE EEEUU HACIA/DE COLOMBIA
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Figura 7. Comparacion entre el total de exportaciones e importaciones de leche y carne bovina
de Estados Unidos hacia y de Colombia entre el afio 2000 al 2014.

Fuente: Elaboracion del Autor — Datos Estadisticos de Fedegan

Es importante indicar, que el principal productor de carne bovina y el pais mas
importante en los mercados internacionales, es Estados Unidos con cerca de un 20% de la
produccién mundial, ya que cuenta con una industria con grandes fortalezas, pues busca obtener
proteinas de alta calidad biologica para el ser humano a partir de subproductos y fuentes
forrajeras bien aprovechadas por el ganado, lo que le permite ser competitivo en el mercado
internacional (EPA — Agencia de proteccion Ambiental de los Estados Unidos, 2015)

ElI TLC al entrar en vigencia en el 2012 inmediatamente se elimind la mayoria de los
aranceles del 80% a las exportaciones estadounidenses hacia Colombia, lo cual generd la entrada

de mayor cantidad de productos lacteos, debido a que Estados Unidos es unos de los mayores
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productores a nivel mundial y posee una gran cantidad de excedentes que buscan colocarlos en el

mercado para su comercializacion.

Aspectos generales del Tratado de Libre Comercio (TLC) con Estados Unidos.

Desde el 15 de mayo de 2012 entr6 en vigencia el Tratado de Libre Comercio firmado
por Colombia y Estados Unidos con el objetivo de promover el comercio entre los dos paises. El
Tratado afecta todos los sectores de la economia y la vida productiva nacional, entre ellos las
TIC, desde entonces las exportaciones se han venido incrementando principalmente por el
azucar. Otros subsectores no tradicionales empezaron a destacarse (pescado, crustaceos y
moluscos) cuyas exportaciones han crecido por encima del 20%.

Bésicamente, este TLC busca incrementar los flujos de capital derivado del comercio
entre los paises, promover la inversion extranjera y, en consecuencia, incentivar el desarrollo
econdmico y social de las naciones que intervienen.

Si bien, este acuerdo firmado entre Colombia y Estados Unidos, este se conoce como
TLC, aunque su nombre técnico fue Acuerdo de Promociones Comerciales, en inglés Trade
Promotion Agreement (TPA). El objetivo basico de este trato es la reduccion de aranceles e
impuestos para que los productores de los dos paises puedan comerciar libremente. Bajo este
tratado, Colombia elimind los aranceles para el ingreso al pais de cerca del 82% de los productos
industriales generados en Estados Unidos, por su parte, EE.UU. los elimind para casi la totalidad
de los productos colombianos que pasen sus fronteras.

ElI TLC firmado con Estados Unidos no es el primero ni el tltimo de los acuerdos
comerciales que Colombia ha pactado. Como se ve en la tabla siguiente, actualmente estan

vigentes ocho tratados, y otros tantos estan en distintas etapas de negociacion. Cada uno de estos
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tratados ha pasado un proceso de negociacion similar y cada uno de ellos cuenta con normas

particulares y ha generado politicas de Estado especificas para aprovechar las garantias que

ofrecen.

Estados Unidos Panama Japén
Canada Union Europea Turquia Australia
Suiza EFTA Costa Rica China

Triangulo del norte:

El Salvador, Noruega, Islandia,
Comunidad del Golfo
Guatemala, Liechtenstein
Honduras
G2 México Singapur
Chile Indonesia

Mercosur: Brasil,
Argentina,

Paraguay, Uruguay

Republica Dominicana

CAN: Peru,

Ecuador, Bolivia

Este TLC, al igual que los otros acuerdos firmados por Colombia, esta

constituido por normas y procedimientos derivados de ellas, las cuales son aplicables en igualdad

de condiciones para los dos paises. EI TLC no es una Ley, ni estad conformado por ellas; sin
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embargo, de acuerdo a la Constitucion Politica de nuestro pais, los acuerdos internacionales
tienen todo el rigor y han de ser acatados como cualquier otra normativa vigente.

El TLC es una especie de guia metodoldgica de como exportar — importar entre los paises
firmantes, con recomendaciones generales y criterios que determinan el marco bajo el cual cada
pais puede actuar para obtener los mayores beneficios. En este sentido, por una parte es
necesario que los dos paises expidan legislaciones para temas especificos que aprovechen las
condiciones bilaterales; por la otra, cada pais es libre de dictar sus politicas econémicas
nacionales y tomar las medidas que considere pertinentes para impulsar el comercio
internacional y especialmente proteger y promover la exportacion de sus productos.

El acuerdo vigente con Estados Unidos estd organizado en un documento de veintitrés

capitulos, cada uno de ellos dedicado a temas especificos, asi:

Preambulo

Capitulo 1 Disposiciones Iniciales y Definiciones Iniciales

Capitulo 2 Trato Nacional y Acceso de Mercancias al Mercado

Capitulo3  Textiles y Vestido

Capitulo 4 Reglas de Origen y Procedimientos de Origen

Capitulo 5 Procedimiento Aduanero y Facilitacion del Comercio

Capitulo 6 Medidas Sanitarias y Fitosanitarias

Capitulo 7 Obstaculos Técnicos al Comercio

Capitulo 8 Defensa Comercial

Capitulo 9 Contratacion Pablica

Capitulo10  Inversion
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Capitulo 11  Comercio transfronterizo de Servicios

Capitulo 12  Servicios Financieros

Capitulo 13  Politica de Competencia

Capitulo 14  Telecomunicaciones

Capitulo 15 Comercio Electronico

Capitulo 16  Derechos de Propiedad Intelectual

Capitulo 17  Asuntos Laborales

Capitulo 18  Medio Ambiente

Capitulo 19  Transparencia

Capitulo 20  Administracion del Acuerdo y Fortalecimiento de Capacidades

Comerciales

Capitulo 21 Solucién de Controversias

Capitulo 22  Excepciones Generales

Capitulo 23  Disposiciones Finales

ElI TLC firmado con Estados Unidos, segun lo acordaron los presidentes Juan Manuel
Santos y Barack Obama en la Cumbre de las Américas de 2012, al igual que otros TLC no tiene
una fecha de vencimiento, sino que cualquiera de las partes puede solicitar a la otra su reforma o
terminacion siguiendo el procedimiento que el documento final del Acuerdo contiene.
El balance general de acuerdo con las proyecciones de los especialistas en comercio
internacional y la conduccion del TLC, deja las siguientes consideraciones:
a) Aumento y aceleracion del crecimiento econémico derivado del mayor flujo de

capital.
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b) Incremento de las exportaciones, especialmente las de productos y servicios que
no eran considerados antes como “tradicionales” en el mercado.

c) Aumento de la competitividad de la industria nacional derivado del acceso a
nuevas tecnologias, materias primas y conocimientos provenientes del otro pais a
menores costos.

d) Estabilidad del mercado laboral en el sector industrial, en la medida que las
empresas requeriran su planta de personal para producir los bienes que exportaran.
Asi mismo, existe la posibilidad de generar mas empleo en la medida que se
amplien las ventas en el mercado extranjero.

e) Aumento de la confianza inversionista.

f) Modernizacion del Estado y de las organizaciones relacionadas con el comercio
exterior.

Al igual que sucede con las ventajas, el panorama de dificultades y riesgos no es facil de
prever, pero los expertos sugieren prestar atencion especial a los siguientes puntos:

a) Desequilibrio de la economia interna y desproteccion de sectores productivos
poco beneficiados con la negociacion del Tratado.

b) Desajuste en materia de ingresos tributarios, ya que al eliminar los aranceles de
entrada de productos extranjeros se estaria dejando de recibir impuestos por este
concepto, lo que podria ahondar el déficit fiscal nacional; sin embargo, los
analistas esperan que este dinero se recupere por concepto de IVA e Impuesto de

Renta derivados del mayor movimiento de la economia.
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c) Poca capacidad de adaptacion de las empresas nacionales frente a los estandares
internacionales de produccion, generando monopolios y captacion del mercado

por parte de la oferta norteamericana que entre al pais.

Una vez entro en vigencia el Acuerdo, la gran oportunidad de los empresarios,
comerciantes y en general todo aquel que pueda proveer un producto o servicio a los Estados
Unidos radica en poder acceder a un mercado de mas de trescientos millones de habitantes con

un PIB per cépita de USD 46.715, dispuestos a conseguir la mejor relacion costo / beneficio.

No todos los productos y servicios estan amparados por el TLC, es decir, no todos podran

pasar las fronteras sin pagar aranceles. Proexport publicé las listas oficiales de productos y

servicios desgravados, clasificAndolos entre agricolas y no agricolas. Como ya mencionamos,

Estados Unidos desgravo la entrada casi la totalidad de los productos industriales producidos por

Colombia, asi que amplios sectores de la economia podran beneficiarse con este Tratado.
Con la informacion aportada por Proexport, EI Tiempo produjo un mapa que ubica las

oportunidades de negocios en Estados Unidos disponibles para los empresarios nacionales.
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Oportunidades de
negocios en Estados Unidos

El Tratado de Libre Comercio abrird nuevas puertas para los exportadores colombianos. En el siguiente mapa encontrara
las oportunidades que Proexport ha detectado en ese pals para los empresarios en los sectores de prendas de vestir,
agroindustria, servicios y manufacturas, asf como los estados con potencial para negocios.
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Referencia: www.proexport.com.co

Es cierto que la entrada al mercado norteamericano no solo requiere de un TLC sino que
supone una serie de retos que la industria nacional habré de sortear para ser competitiva en los
Estados Unidos y a la vez mantener el liderazgo en el pais. Algunos de los retos que tienen los
productores colombianos son: Cumplimiento de estandares internacionales de calidad,
mejoramiento de los sistemas de produccion para garantizar calidad a la vez que se reducen
costos, adopcidn y uso intensivo de nuevas tecnologias, capacitacion del personal para responder

a las demandas especificas de los mercados nacional y extranjero, conocimiento de la normativa
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internacional en materia de comercio, descentralizacion de las operaciones y asentamiento en
Estados Unidos.

Sin duda los mayores beneficiados de los dos paises serdn los consumidores, en la medida
que podran elegir entre los mejores productos y los precios mas favorables. Si bien los
productores accederan a una masa de compradores avidos por gastar su dinero, los ciudadanos
del comUn podrén empezar a ver nuevos productos, que cumplen estandares internacionales, con
precios atractivos en sectores como los alimentos, el vestuario, las manufacturas e incluso
algunos servicios especificos.

Asi mismo, en materia de compras directas de productos extranjeros los
ciudadanos tendran a su disposicion listas de compras, en su mayoria libres de aranceles, a las
cuales pueden acceder a través de los servicios de comercio electrénico. En este caso se debe
tener en cuenta que aun cuando los impuestos de entrada pueden eliminarse, siempre estaran los
costos de envio que pueden aumentar el valor final de un producto. Aqui los importadores
mayoristas tienen las de ganar porque podran ofrecer los productos habituales, y otros tantos a
menor precio, y los clientes podran ahorrarse los aranceles y los gastos de envio directo.

Es indispensable resaltar que el nimero de empresas colombianas exportadoras de
productos agropecuarios y agroindustriales con destino EU, pasaron de 601 a 994, aumentando
en un 65% en el afio 2013 (Mincomercio, 2015, pag. 271), con lo cual la formalizacion del
empleo en sectores productivos, aumentd, igual que las importaciones, las cuales aumentaron en
un 40%, explicados fundamentalmente un 25% en la compra del grupo de alimentos para
animales.

Segun el Ministerio de Comercio, el TLC trajo oportunidades para las exportaciones

colombianas, porque se logré con los productos de los lacteos,
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“...tener una cuota de acceso preferencial de 9,000 toneladas, principalmente para quesos que son
el mayor potencial de exportacion. También tienen un peso importante en la cuota las
mantequillas y otros productos lacteos como leches saborizadas; y en cuanto a las carnes, se logré
una cuota preferencial para exportar 5,000 toneladas de carnes industriales y se negocié la

desgravacion inmediata para carnes finas”.

Lo cual representa una oportunidad de mercado para Colombia, siempre y cuando los
exportadores tengan las condiciones y la capacidad para cumplir con las restricciones sanitarias
que le impone Estados Unidos para la entrada de estos productos. Segin Fedegan (2017) desde la
entrada del TLC “la balanza comercial de Colombia ha sido deficitaria, pues pasamos de un
saldo positivo superior a US $9.000 millones en 2015, a uno inferior a US $3.000 en 2017, con
una pérdida de competitividad cambiaria del 33%” que esta afectando al sector agropecuario,
reflejado en la crisis que viven los productores ganaderos, que sefialan desventajas por la entrada
de productos de Estados Unidos.

Aspectos generales de la produccién ganadera en Colombia.

La ganaderia bovina es la actividad econdmica con mayor presencia en el campo
colombiano. La hay en todas las regiones, en todos los pisos térmicos, en todas las escalas de
produccion, y también en diversas especialidades: cria, levante, ceba, lecheria especializada y
doble proposito. La ganaderia es también la principal actividad agropecuaria del pais: En
términos del valor anual de la produccion, la ganaderia equivale a: 2,1 veces el sector avicola, 3
veces el sector cafetero, 3,1 veces el sector floricultor, 4,4 veces el sector porcicola, 5,3 veces el
sector bananero, 8 veces el sector palmicultor. La ganaderia genera 810 mil empleos directos que

representan: - EI 6% del empleo nacional - El 19% del empleo agropecuario.
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PARTICIPACION DE LA GANADERIA EN LA ECONOMIA

El sector agropecuario aporta La ganaderia contribuye con
el 6% del PIB nacional el 1,4 % del PIB nacional

V 6,0%

1,4%

La ganaderia aporta el 21,8% La ganaderia aporta el
del PIB agropecuario 48,7% del PIB pecuario

R

Fuente. Fedegan 2018

En 2016, el hato ganadero sumaba cerca de 23,8 millones de animales, distribuidos por
género de la siguiente manera: - 14,8 millones de hembras - 9 millones de machos. Por su
tamanio, el hato bovino colombiano es: - EI nimero doce del mundo - El quinto de América - El
cuarto de Latinoamérica. Por su orientacion productiva, el hato se distribuye porcentualmente
asi: - Doble Propdsito: 39% - Cria: 35% - Ceba : 20% - Lecheria Especializada : 6% EI hato ha
presentado tendencia creciente, con un gran retroceso entre 2010 a 2014, por fendbmenos
climaticos extremos (dos fendmenos de El Nifio y dos de La Nifia), con saldo de mas de 310 mil

bovinos muertos, 4,8 millones desplazados y pérdidas en la productividad y reproductividad.
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Inventario bovino colombiano
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Fuente: Cifras oficiales FNG- ICA (2001 a 2015). Cifras oficiales CNCL= ICA 2016, (2017 en revision).

Las cifras recolectadas durante los ciclos de vacunacion del Programa Nacional de
Erradicacion de la Fiebre Aftosa, arrojaron para 2016 un poco mas de 512 mil predios con

presencia de bovinos en el pais. - De los rangos de ocupacion por predio (ver gréfica) no se

puede hacer una correlacion directa con la condicion socioeconémica de la ganaderia, pero si una

gran aproximacion a ella. ¢ Del total de predios, el 67,1% (343.523), tiene menos de 25 animales

por predio: Dentro de este rango se inscribe la produccion lechera minifundista de trdpico alto,
que se puede calificar como pequefia ganaderia o ganaderia de subsistencia inclusive, pues el
43,6% esta en el rango de menos de 10 animales por predio. * El 31,5% de los predios alberga
entre 26 y 500 animales por predio, de lo cual se puede inferir la existencia de una significativa

clase media ganadera que ocupa 161.265 predios.
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Estructura predial ganadera
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Fuente: Instituto Colombiano Agropecuario—I1CA

Las cifras recolectadas durante los ciclos de vacunacion del Programa Nacional de
Erradicacion de la Fiebre Aftosa, arrojaron para 2016 un poco méas de 512 mil predios con

presencia de bovinos en el pais. - De los rangos de ocupacion por predio (ver gréfica) no se

puede hacer una correlacion directa con la condicion socioeconémica de la ganaderia, pero si una

gran aproximacion a ella. * Del total de predios, el 67,1% (343.523), tiene menos de 25 animales

por predio: Dentro de este rango se inscribe la produccion lechera minifundista de trépico alto,
que se puede calificar como pequefia ganaderia o0 ganaderia de subsistencia inclusive, pues el
43,6% esta en el rango de menos de 10 animales por predio. * El 31,5% de los predios alberga
entre 26 y 500 animales por predio, de lo cual se puede inferir la existencia de una significativa
clase media ganadera que ocupa 161.265 predios.

El sacrificio de ganado mayor ha decrecido durante los Gltimos cinco afios. - Para 2017,
de acuerdo con cifras del DANE, el sacrificio formal fue de 3.398.245 de cabezas. - Este
volumen de sacrificio representa:  La cifra mas baja de los Gltimos cinco afios. * Una caida de

6,9% respecto a 2016. » Una caida de 18% frente a 2013, ltimo afio en que se registrd
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crecimiento y la cifra histérica mas alta de sacrificio formal (4,1 millones de animales). - En los
primeros cinco meses de 2018 el sacrificio ha repuntado frente al mismo periodo de 2017, con un
crecimiento de 1,5%. Sin embargo, la cifra méas alta en la ultima década para los meses de enero
a mayo, se presentd en 2009 con 1.710.095 cabezas, que contrasta con las 1.412.255 reportadas

en 2018.

Sacrificio formal de bovinos - (cabezas x afio)

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

4.124.658
4,134,519

4.200.000
4.100.000
4.000.000
3.900.000
3.800.000
3.700.000
3.600.000
3.500.000
3.400.000
3.3200.000

3,982,511
986,680

3

9,900,419

3.825.870
3.648.419

3.623,662

4,398,245

Fisante: NAMNF

La persistencia del contrabando de carne y animales vivos desde Venezuela, un negocio
cambiario altamente rentable que no solo ha afectado el sacrificio en las zonas de frontera y la
Costa Caribe Fuente: DANE 3.825.879 3.623.662 3.900.419 4.124.658 4.134.519 3.982.511
3.986.680 3.648.419 3.398.245 3.300.000 3.400.000 3.500.000 3.600.000 3.700.000 3.800.000
3.900.000 4.000.000 4.100.000 4.200.000 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Sacrificio formal de bovinos - (cabezas x afio) especialmente, sino que representa un riesgo para
la salud publica y para el estatus sanitario de la ganaderia. - El incremento del abigeato en las
regiones donde persiste la presencia de grupos al margen de la ley. - La aplicacion sin
rigurosidad de la normatividad sobre el ordenamiento de la cadena carnica (Decreto 1500/07) ha

derivado en el cierre de centenares de pequefias plantas periféricas sin ofrecimiento institucional
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de opciones para el sacrificio formal, derivando en un incremento del sacrificio clandestino. - El
sacrificio clandestino no es solo una actividad ilegal, sino un riesgo para la salud publica y la
conservacion del medio ambiente.

La industria procesadora se caracteriza por: - Dispersion: ¢ En la década de los noventa
del siglo pasado habia mas de 1.200 ‘mataderos’ de bovinos en el pais. ¢ A agosto de 2016,
vencimiento de la sexta y penultima prorroga del Decreto 1500/07, habia 388 plantas de
beneficio de bovinos. - Ubicacion y Tecnologia: * La gran mayoria son propiedad de los
municipios, con precarios niveles de cumplimiento de estandares sanitarios, ambientales y de
procesos. * Un grupo reducido cuenta con mejores condiciones tecnoldgicas y mayores escalas
de procesamiento, aunque muchas estan ubicadas en grandes centros de consumo y con muchas
limitaciones ambientales. * Muy pocas se encuentran a la vanguardia en tecnologia,
cumplimiento de normas sanitarias y ambientales y certificacion de procesos, y ademas, ubicadas
en zonas de produccion. - Erratica aplicacion de la normatividad: ¢ La reduccion no se ha
acompafado de una politica de ordenamiento del sacrificio, lo cual ha derivado en una tendencia
creciente de sacrificio clandestino. * Entre agosto y diciembre de 2016: - Se habian cerrado 50
plantas de sacrificio de bovinos. - 223 plantas habian solicitado autorizacion provisional hasta
agosto de 2018 (séptima prorroga del D. 1500/07). - 115 quedaron en situacion de
incumplimiento. * A diciembre de 2017, el INVIMA report6 el cierre de 174 plantas de sacrificio
de todas las especies. Se infiere que todas o gran parte de las 115 en incumplimiento fueron
cerradas. * El ultimo plazo (séptima prorroga) vencié el 8 de agosto de 2018. PRODUCCION
DE CARNE - La resultante del sacrificio como proceso de transformacion, es la produccion de
carne. - Para 2017, la produccion superé las 910 mil toneladas, con una disminucion del 2,1%

frente a 2016, y muy distante de las mas de 942 mil producidas en 2013. - El mayor crecimiento
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productivo en el peso de los animales sacrificados ha contrarrestado parcialmente una mayor
caida de la produccién. - La menor produccion no se corresponde, necesariamente, con una caida
del consumo, sino con un incremento del sacrificio ilegal, con grandes riesgos ambientales y de
salud publica.

LOS CANALES FORMALES - Solo el 38% de la carne proveniente del sacrificio formal
se comercializa a través de canales que también se pueden calificar de formales: « Grandes
superficies (11%) * Mercado institucional (13%) ¢ Mercado industrial (5%) ¢ Famas
especializadas (8%). - Los canales formales surten los nichos de mercado de alto poder
adquisitivo y, parcialmente, los de medianos ingresos. - A pesar de su relativo reducido volumen,
son el principal referente de precios y calidades para todo el mercado nacional. EL CANAL
INFORMAL - Absorbe el 62% de la carne proveniente del sacrificio formal. - Se caracteriza por:
* Atiende la demanda de estratos bajos a medios de la poblacion (1, 2 y 3). * Su institucion
caracteristica es “la fama”: numerosos negocios tradicionales de pequefa escala y caracter
informal desde el punto de visto administrativo y tributario. * En su gran mayoria, no cumplen
con estandares de calidad e inocuidad. ¢ Son surtidos por los “colocadores”, que son unos
intermediarios muy relevantes en la comercializacion mayorista de carne, cuyo negocio consiste
en comprar ganado en pie y vender canales bovinas a los minoristas. EL COLOCADOR:
INTERMEDIARIO FORMADOR DE PRECIOS - Son los grandes usuarios de los servicios de
maquila ofrecidos por las plantas de sacrificio en los grandes centros de consumo. - Manejan
altos volumenes de negocios en las principales ciudades. - Concentran el poder de negociacion
en el canal informal, manipulando a su favor las sefiales de precios, calidades de la oferta 'y
dinamica de la demanda. - Su capacidad de negociacion como proveedores del canal informal

principalmente, los convierte en “formadores del precio de la carne” desde el eslabon del
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sacrificio hacia delante, con rapidas correcciones al alza en escenario de incrementos del precio
del novillo gordo y escasez de oferta, y gran inflexibilidad en la correccién a la baja en el caso
contrario. - Su equipo de distribucion no cumple normalmente con los estdndares de sanidad e
inocuidad para el transporte y manipulacion de carne, sin que existan tampoco controles
efectivos por parte de las autoridades competentes.

La tendencia de consumo la carne bovina en Colombia ha sido desde de un méximo de
20,8 kilos/persona/afio en 2012, el consumo de carne bovina ha presentado una tendencia
decreciente, hasta los 18,1 kilos/ persona/afio en 2017. - A pesar de algunas tendencias de
consumo en contra de las llamadas carnes rojas, la preferencia de los consumidores colombianos
sigue orientada a la carne de res, en lo cual la tradicion y el gusto juegan un papel importante,
aunque la variable precio representa una restriccion.

En Colombia la mayoria de la produccién ganadera se realiza en pequefias fincas o hatos
ganaderos, que son predios con una extension considerable y apropiada para la explotacion
extensiva de ganado, que no supera las mil cabezas, con aguas veraneras y pastos de sabana
naturales, enriquecidos con pasturas mejoradas. Dedicados a una administracion tradicional cuyo
sistema de produccion es dirigido por propietarios y cuya gestion se centra en el
aprovisionamiento de insumos, con un nivel de planeacion apegado a las épocas temporarias con
explotacion ganadera extensiva y tareas ciclicas, como resiembra de pasto, castracion,
marcacion, vacunacion, topizaje, destete y vena. No se tiene ningun tipo de produccién
especifica que marque estandares de calidad (leche ceba, becerraje). Existen escasos registros de
inversion vs produccion; basada en tradicionales procesos operativos y de manejo del ganado,

que permitan tomar acciones para mejorar la productividad.
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Los pequefios hatos colombianos, se encuentran frente a la disyuntiva de elevar su
eficiencia o desaparecer; debido a que le cambiaron las condiciones por la entrada en vigencia
del TLC, que permitio la entrada de grandes cantidades productos (carnicos y lacteos)
extranjeros a competir, lo cual afecto el estado actual de la comercializacidén de los mismos.

Por ello dentro de la economia se debe llegar a un contexto macro estable, que se apoye
en reformas del sector econdmico estatal coherentes entre si , como la politica fiscal ,
presupuestaria y arancelaria, la monetaria y cambiaria, el sector financiero, la banca, la politica
de comercio exterior; y satisfacer los requerimientos y necesidades de la poblacion que espera
siempre productos de alta calidad y con un precio competitivo en especial de aquellos como la
carne y leche, que son basicos en la alimentacion diaria.

Al respecto Michael Porter (1990) en su andlisis de las ventajas competitivas nacionales
ha dicho que a complementariedad existente entre competencia y cooperacion, se apoya desde el
entorno institucional, confabulando una serie de factores politicos, institucionales y econémicos,
dirigidos al desarrollo empresarial y lo visualiza al compararlo con un diamante cuyas aristas
son: las estrategias y estructuras empresariales, la competencia, las condiciones de la demanda,
las condiciones factoriales, asi como las industrias afines y de apoyo, no sin antes refirmar la
importancia de la calidad local, puesto que es la raiz en la mejora de los niveles de
competitividad industrial nacional.

En conclusion los paises en desarrollo no han logrado configurar un sistema coherente en
politica econdmica, congruente con la estructuracion empresarial, asociados y aunados en
propdsitos con el sistema educativo, que provea y apoye los retos de la apertura de mercados, en
todos los niveles (micro, meso, macro) puesto que la capacidad competitiva exige, una elevada

capacidad de organizacion, interaccion y gestion, para enfrentar la dinamica de cualquier
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mercado, sobre todo el agropecuario que es el basico en la economia de un pais, pero que debe
ser cada vez mas productivo para alcanzar la competitividad que se requiere para enfrentar las
condiciones generadas por la entrada de productos agropecuarios por la entrada en vigencia de
tratados como el TLC con Estados Unidos y la UE.

Sin embargo, para el caso de los ganaderos colombianos que siguen realizando una
explotacion tradicional, con esfuerzos atomizados, sin poder concentrarse en una produccion
especifica, centrada y especializada, no los vuelve competitivos y esto los pone en problemas
frente a la entrada del TLC. Es decir, los microganaderos no generaron entre ellas el upgrading
(crecimiento) en conclusion, no cumplen los dos requisitos, ni el del contar con un entorno
eficaz, ni el de estar anclados a redes articuladas con los pares del negocio. Hoy se encuentran
abocados, sin haberse fogueado en la competencia, en adquirir una capacidad sostenible, que les
los limita ante la entrada de una gran cantidad de productos agropecuarios con precios

relativamente menores que le forjan una gran ventaja competitiva.

METODOLOGIA

Tipo de investigacion

El tipo de investigacion, es un estudio descriptivo que busca “especificar las propiedades,
las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier
otro fenOmeno que se someta a un analisis. Es decir, inicamente pretenden medir o recoger
informacidn de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se

refieren, esto es, su objetivo no es indicar cdmo se relacionan éstas (Hernandez et al., 2010).
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Es decir que se “miden y evaltan diversos aspectos, dimensiones o componentes del
fendmeno o fendmenos a investigar. Desde el punto de vista cientifico, describir es medir”
(Hernandez et al., 2010), que para el caso es determinar el impacto en el sector ganadero
colombiano por la implementacion del Tratado de Libre Comercio TLC — con Estados Unidos.

La investigacion tiene un enfoque mixto que representan un “conjunto de procesos
sistematicos, empiricos y criticos de investigacion e implican la recoleccion y el anélisis de datos
cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar
inferencias producto de toda la informacién recabada y lograr un mayor entendimiento del
fendmeno bajo estudio” (Hernadndez, Sampieri & Mendoza, 2008).

Ademas, se halla soportada por una teoria fresca, abierta, sin anclajes a priori, dada por la
Epistemologia Cualitativa, perspectiva que considera que la investigacién se sucede en la
relacion con las nuevas preguntas y respuestas que surgen a partir del proceso, alli, van
apareciendo los desafios particulares, que exigen epistemolégicamente y metodoldgicamente
cada ciencia y cada caso (Méarquez, 2009).

Al observarlo desde otro angulo, se conjugan para el tratamiento de la informacion, el
analisis del enfoque cualitativo en su fase de seleccidn de instrumentos de recoleccion de la
informacion; con un sesgado analisis empirico analitico propio del enfoque cuantitativo, este
ualtimo se emple6 sélo con el &nimo de infundirle visualizacion y claridad al manejo de la
informacion y obtencion de resultados en la fase de cierre. Alli se acudio a algunas técnicas
cuantitativas que corroboraron con dicha intencion, entre ellas (estadisticas adecuadas al caso,

porcentajes y graficas de datos) (Aranda & Sanchez, 2013).
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El método de investigacion

La investigacion emplea el método deductivo ya que “estudia casos individuales para
Ilegar a una generalizacién, conclusion o norma general y después se deducen las normas
individuales” (Eyssautier, 2006), es decir que método desciende desde lo general a lo particular,
(muy usado en los enfoques cuantitativos) y a lo hipotético inductivo (propio los enfoque
fenomenoldgicos y cualitativos). EI método aplicado en general al presente estudio como hilo
conductor en todo su proceso, hace el investigador en el contexto esté permanentemente
visualizando, develando y a su vez estructurando, tanto a nivel hipotético, metodol6gico como
procedimental.

El método investigativo, en toda su trayectoria, se realiza con constancia y través de la
reflexion sistemética tanto en la inmersion inicial, como en la inmersién profunda. También la
investigacion se complementa con el método constructivo interpretativo, para ir finalmente
condensando resultados comprensivos sobre la competitividad del sector ganadero colombiano

en relacion al TLC con Estados Unidos; bajo la perspectiva de las cinco fuerzas de Porter.

Fuente y técnicas de recoleccién de la informacién.

Las técnicas aplicadas para la recoleccion de datos, con el propdsito de lograr un registro
prolijo del fendmeno administrativo informal y atendiendo a las exigencias del enfoque
cuantitativo y cualitativo, de contextualizar el fendbmeno, develarlo, describirlo, preverlo, y
predecirlo, fueron:

e El proceso constructivo-interpretativo de las herramientas.
e Uso apropiado de los instrumentos.

e Analisis cualitativo integrado a los resultados finales y construccion del informe final.
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Instrumento, es toda situacidn o recurso que permita obtener informacion sobre el fendbmeno
estudiado, dentro del contexto de relacion que caracteriza la investigacion. Es una herramienta
interactiva que estimula la produccion de tejido de la informacion (Bourdieu, 2003, pag. 30).
Campo, es en cierto sentido una escenografia conceptual, de un modelo en construccion, del
objeto que va a comandar u orientar todas las opciones précticas de la investigacion, resultando
en una “procesalidad, imposible de ser controlada por reglas estandarizadas a priori: Es dentro
del campo que se definen y redefinen las opciones metodoldgicas a seguir. Es un escenario social
donde esta el fendmeno inquietante que Ilama al investigador a que haga inmersion” (Bourdieu,
2003, pag. 60).

En cuanto a la recoleccion de informacion estadistica y documental, y para complementar
la informacion requerida es necesario acudir a fuentes de informacion secundarias como la de
libros, estadisticas obtenidas a través internet y documentos de instituciones gubernamentales
como el DANE, Fedegéan, Ministerio de Agricultura, FAO etc., que tengan relacion al problema
planteado y en fin todo aquello que sirva como fuente en ayuda para el desarrollo de la
investigacion y aplicacion de las ecuaciones definas.

Para la recoleccion de informacion primaria, se aplicara un cuestionario (ver anexo A) a
los directivos de las 50 empresas mas representativas del sector ganadero del Departamento del
Meta, segln sus activos y de acuerdo a la base de datos obtenida de la Camara de Comercio de

Villavicencio, que se muestran en la siguiente tabla.
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Tabla 3.

Listados de organizaciones del sector ganadero del departamento del Meta.

CANT ORGANIZACION RAZON SOCIAL DIR-COMERCIAL ACTIVO-TOTAL
VEREDA CRISTALINAS
PERSONA NATURAL FEHR FROESE ABRAM Sy 350.000.000
SOCIEDADES POR
ACCIONES PALMERAS AGROCIVILES
2 SIMPLIFICADAS SAS. CR19 16 25 LOS PINOS 378.720.784
3 PERSONA NATURAL QUEVEDO JIMENEZ HENRY ~ CALLE 3 SUR NRO. 50-58 513.595.000
SOCIEDADES POR AGROPECUARIA SAMAN DE  CARRERA 32 NO. 38-70
ACCIONES SAN JOSE S.AS OFICINA 804 516.578.409
4 SIMPLIFICADAS AS.
GARZON GOMEZ FLOR
;. PERSONANATURAL ot SOV CALLE 14 SUR 49A 79 531.902.000
SOCIEDADES POR CLL 25 #1-87 CASA 2
ACCIONES PAF‘SA%OEF;E:XQRS";;A MULTIFAMILIAR 1 LA 580.000.000
s SIMPLIFICADAS -SAS. TOSCANA
| SOCIEDAD LIMITADA  GANORIENTE LTDA I% \'j:ﬁ KM 3 MARGEN 611.314.000
SOCIEDADES POR
ACCIONES AGROARES SAS. \fgﬁéSALRUD'\:ﬁ VDA 616.447.267
8 SIMPLIFICADAS
gg&fﬁgﬁi'}‘,m AGROPECUARIA LA SOFIA  CR 11 NO 36 72 CASA 15C 627223149
SCA CONJUNTO LOS TULIPANES 223,
o ACCIONES
SOCIEDAD EN
COMANDITA POR ?ngA TRUILLOYCIA — c AL LE 20 N? 15B-45 830.812.768
10 ACCIONES CA.
SOCIEDADES POR )
ACCIONES SP QLSMERAS EL JORDAN CALLE 9 NO. 16-10 850.000.000
11 SIMPLIFICADAS A
] CLL 41 NO. 33-11
LA HERRERIA
SOCIEDAD LIMITADA ~ AMERRERIA OFC.304_EDIFICIO SAN 857.006.000
1 JOSE
ORTIZ BAQUERO JOHN CLL 23 N? 37 - 34 BRR SAN
| PERSONANATURAL otz S 866.232.586
SOCIEDADES POR GRUPO RANCHO DE LUNA  CR 12 N. CASA 35 CAMINO
ACCIONES o Rl 888.261.952
14 SIMPLIFICADAS
SOCIEDAD ANONIMA AGROPECUARIAMANACAL A\ 40 N7 37A - 33 908.258.832
15 VERDE SA.
PERSONA NATURAL CIFUENTES ALVAREZJUAN A | £ 35 N. 27 69B - 12 914.796.000
16 CARLOS
SOCIEDAD EN VELAMARTINEZ Y CIAS.  CRA 47 NO. 15-45 QUINTAS 432,675,000
17 COMANDITA SIMPLE ENC. DE SAN SOUCCI 875.
VASQUEZ PADILLA CESAR
/g PERSONANATURAL S SAEL CL35 27-96 985.558.637
VANEGAS RUBIANO
1o PERSONANATURAL PIIECAS R CRA. 42 NO. 32-06 BARZAL 1.031.708.000
CARRERA 59 44 100 CASA
PERSONA NATURAL ROMERO ANZOLA JUAN 19 CONJUNTO TEJARES DEL 1.036.115.735
CAMILO
20 NORTE
Asggl'gﬁégEs POR COMERCIALIZADORA CR 47 NO. 15-45 QUINTAS 073771867
o ACIONES AS DORIS CORTES H. SAS. DE SAN SOUCCI CASA A
CRA 35B N. 49-97 APTO 404
,, SOCIEDAD LIMITADA RIVERABAQUEROLTDA ~ SRASSBA 1.166.240.000

95



CANT ORGANIZACION RAZON SOCIAL DIR-COMERCIAL ACTIVO-TOTAL
SOCIEDADES POR INVERSIONES PALMA CARRERA 30A NO. 38-52
ACCIONES DORADA B&R S.A.S OFICINA 202 1.232.042.666
23 SIMPLIFICADAS A
SOCIEDADES POR CALLE 40 NO. 32-50
ACCIONES INVERSIONES MATISAS ~ OFICINA 503 COMITE DE 1.239.750.293
54 SIMPLIFICADAS GANADEROS
INVERSIONES RENACER
SO DAl e pLe  LLANEROORTIZEHUOSS ~ CALLE 15N.44C09 1.285.000.000
- EN C. EN LIQUIDACION
SOCIEDADES POR
ACCIONES PALMERAS ISLANDIA SAS  CALLE 40 NO. 33-50 1.331.244.504
26 SIMPLIFICADAS
PERSONA NATURAL LOPEZRAMIREZRAFAEL  p | F 19 NO. 7-23 1,532.200.000
27 ANGEL
AGROPECUARIA LA ABEJA
SOCIEDAD EN
S D N pLE SOCIEDAD EN COMANDITA ~ CRA 38 N. 37 A- 33 1.534.523.762
28 SIMPLE
LEON FLOREZ ALVARO CALLE 16 NRO. 44 - 25
)5 PERSONANATURAL P S00UE 1.663.312.659
COY USME JUAN
4, PERSONANATURAL saan SoME CL 38 NO.30A 25 OFC. 903 1.887.290.000
EMPRESAS AGROPECUARIA LA
31 UNIPERSONALES GABRIELA J. A. E. U. CR 3324 1.895.650.800
SOCIEDADES POR )
ACCIONES :Ego INDUSTRIASANJOSE () 75 17.56 SANTA ISABEL 1.974.419.768
32 SIMPLIFICADAS A
SOCIEDADES POR )
ACCIONES PISCICOLA BONANZA SAS  CRA 39B N. 24-10 2.176.982.703
33 SIMPLIFICADAS
SOCIEDAD EN HURTADO ACOSTA Y
34 COMANDITA SIMPLE COMPANIA S.EN C. CRA. 33 6C-03 2.179.949.816
LONDORIO GAVIRIA RUBEN ~ AV. 40 NO. 35 A-53 NUEVO
4 PERSONANATURAL Sanio A 2.202.793.205
SOCIEDADES POR
ACCIONES S’f;\'-STAM'RA DECOMERCIO ¢ 95 NO. 3522 2.446.574.960
36 SIMPLIFICADAS
SOCIEDADES POR
ACCIONES LIMA SIERRA SAS CALLE 32 N. 37- 44 2.459.654.795
37 SIMPLIFICADAS
SOCIEDADES POR CALLE 15 N. 42-38 CASA 43
ACCIONES PALMERA GUACAZUL SAS CONJUNTO MARGARITA 2.614.798.849
28 SIMPLIFICADAS REAL
PERSONA NATURAL MARTINEZ ROCHA LUIS CR33BIS 17-22 3.104.000.000
39 ADNAN
GANADERIAS FORERO )
4 SOcEDADLIMITADA SRS R KM 10 VIA A CATAMA 3.165.726.000
SOCIEDADES POR CRA 22 5B-114 BOD D-01
ACCIONES ] PARQUE COMERCIAL LA
41 SIMPLIFICADAS MANIVACIAS SAS PRIMAVERA 3.270.144.608
TORRES RUEDA JORGE
42 PERSONA NATURAL HERNANDO CRA 35B NO. 49 97 3.731.888.777
MARULANDA GONZALEZ AV 40 NRO. 33-00
43 PERSONA NATURAL FLORENCIA UNICENTRO LOCAL 229 4.075.224.471
SOCIEDADES POR SOCIEDAD GANADERA
ACCIONES SUPREMA DEL ORIENTE gFAlgﬁ\lEilegé NO.38 - 72 4.602.859.144
44 SIMPLIFICADAS SAS
SOCIEDADES POR
ACCIONES PALMERAS ENTRE RIOS
45 SIMPLIFICADAS SAS. CL37A3029 6.050.367.717
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CANT

ORGANIZACION

RAZON SOCIAL

DIR-COMERCIAL

ACTIVO-TOTAL

46

47

48

49

50

SOCIEDADES POR
ACCIONES
SIMPLIFICADAS

PERSONA NATURAL

SOCIEDADES POR
ACCIONES
SIMPLIFICADAS

SOCIEDAD EN
COMANDITA SIMPLE
SOCIEDADES POR
ACCIONES
SIMPLIFICADAS

AGROPECUARIA CRAVO

SURS.AS

MARTINEZ RODRIGUEZ
HELY

AGRICOLAS Y GANADERAS

ROMERO LATORRE SAS
AGROLAR SAS

INVERSIONES LA PALMERA

DE COROZITO S. EN C.

PRESTIGE COLOMBIA S.A.S

CENTRO COMERCIAL
VILLACENTRO OF 413
BLOQUE B

CARRERA 43 KM 7 VIA
ACACIAS

KR 30 NO 47A-26

CALLE 41 NUMERO 27-14

CALLE 40 # 32-50 OFICINA

403

6.725.956.520

8.545.437.182

13.512.848.974

14.844.774.000

31.543.087.269

Fuente.

Céamara de Comercio de Villavicencio (2016)

Sobre esta base de datos se realizd un contacto inicial via telefénica con varias

organizaciones, y se confirmo la participacion y apoyo para la aplicacion de una prueba piloto

del 20% del total de las empresas lo cual fue importante para mejorar la redaccion de las

preguntas y también para disefiar nuevas que permitan obtener mayor informacion de acuerdo a

las sugerencias se los encuestados.
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RESULTADOS
Categoria Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores
Afirmacion 1. Las empresas que operan en el sector, desarrollan Economias de Escala

(cuando una empresa al producir mas, logra disminuir sus costos). Los resultados se muestran en

la figura 8.
40,0% 36,02 34 09
35,0%
30,0%
25,0% 20,09
= 20,0%
§ 15,0% 6,0%
S 10,0% 4,0%
5,0% n ' I
0,0%
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo, De Acuerdo  Totalmente de
Desacuerdo ni en Acuerdo
Desacuerdo
Aspectos

Figura 8. Empresas desarrollan economias de escala.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 4% que estan totalmente en desacuerdo en
que las empresas del sector desarrollan economias de escala; un 36% dicen que estan en
desacuerdo; un 34% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 20% sefialan que estan

de acuerdo y un 6% dicen que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 2. Los resultados financieros de las empresas en términos de costo —

beneficio, favorece el desarrollo del sector. Los resultados se muestran en la figura 9.

28,09 P
0,
30,0% 22.0%
25,0%
20,0%
2 150% 12,09
‘g 8,0%
o 10,0%
(@)
[a W
5,0%
0,0%
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo, De Acuerdo  Totalmente de
Desacuerdo ni en Acuerdo
Desacuerdo
Aspectos

Figura 9. Resultados financieros de las empresas favorecen el sector.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 8% que estan totalmente en desacuerdo en
los resultados financieros de las empresas en términos de costo — beneficio, favorece el
desarrollo del sector; un 28% dicen que estan en desacuerdo; un 12% indican que ni estan en
acuerdo ni en desacuerdo; un 30% sefialan que estan de acuerdo y un 22% dicen que estan

totalmente de acuerdo.
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Afirmacidn 3. Existe la necesidad de invertir grandes recursos financieros para crear

unidades productivas en el sector. Los resultados se muestran en la figura 10.
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Desacuerdo Acuerdo, ni de Acuerdo
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Figura 10. Necesidad de crear unidades productivas.

Fuente: Elaboracion del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 4% que estan totalmente en desacuerdo en

que existe la necesidad de invertir grandes recursos financieros para crear unidades productivas

en el sector; un 18% dicen que estan en desacuerdo; un 28% indican que ni estan en acuerdo ni

en desacuerdo; un 44% sefialan que estan de acuerdo y un 6% afirman que estan totalmente de

acuerdo.
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Afirmacidn 4. Las nuevas empresas tienen desventajas en costos frente a las existentes, en
cuanto a las actividades de abastecimiento de materias primas y el aprendizaje en el proceso de

compras. Los resultados se muestran en la figura 11.

46,0%

50,0%

40,0% 24,0%

30.0% 16,0% 12,0%

20,0% 2 0% n
;":5 10,0% - r-l
S 0,0%
g Totalmente En Ni de De Acuerdo Totalmente
a en Desacuerdo  Acuerdo, ni de Acuerdo

Desacuerdo en
Desacuerdo
Aspectos

Figura 11. Empresas entrantes desventajas en costos.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 2% que estan totalmente en desacuerdo las
nuevas empresas tienen desventajas en costos frente a las existentes, en cuanto a las actividades
de abastecimiento de materias primas y el aprendizaje en el proceso de compras; un 24% dicen
que estan en desacuerdo; un 16% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 46%

sefialan que estan de acuerdo y un 12% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacion 5. Existe aceptacion para la comercializacion del producto del nuevo

competidor por los canales existentes. Los resultados se muestran en la figura 12.
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Desacuerdo ni en Acuerdo
Desacuerdo
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Figura 12. Aceptacion de productos del nuevo competidor.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 14% que estan totalmente en desacuerdo en
que existe aceptacion para la comercializacion del producto del nuevo competidor por los
canales existentes; un 28% dicen que estan en desacuerdo; un 20% indican que ni estan en
acuerdo ni en desacuerdo; un 30 % sefialan que estan de acuerdo y un 8% afirman que estan

totalmente de acuerdo.
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Afirmacidn 6. Se tienen estrategias de promocidn para el reconociendo de la marca de los

productos y el sector en el mercado. Los resultados se muestran en la figura 13.

46,0%
50,0%
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Desacuerdo  Desacuerdo  Acuerdo, ni Acuerdo
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Desacuerdo
Aspectos

Figura 13. Aplicacion de estrategias de promocién.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 4% que estan totalmente en desacuerdo en
se tienen estrategias de promocion para el reconociendo de la marca de los productos y el sector
en el mercado; un 20% dicen que estan en desacuerdo; un 46% indican que ni estan en acuerdo

ni en desacuerdo; un 14% sefialan que estan de acuerdo y un 16% afirman que estan totalmente

de acuerdo.
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Afirmacion 7. Las empresas entrantes al mercado deben realizar una inversion
significativa en la busqueda de la diferenciacidn de los productos y servicios colocados en el

mercado. Los resultados se muestran en la figura 14.
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Desacuerdo
Aspectos

Figura 14. Empresas entrantes invierten en diferenciacion.

Fuente: Elaboracion del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 2% que estan totalmente en desacuerdo en
que las empresas entrantes al mercado deben realizar una inversién significativa en la busqueda
de la diferenciacion de los productos y servicios colocados en el mercado; un 20% dicen que
estan en desacuerdo; un 28% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 20% sefialan

que estan de acuerdo y un 30% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacidn 8. Existen estrategias de las empresas del sector, para evitar la entrada de

nuevas competidoras. Los resultados se muestran en la figura 15.

34,00
35,0%
0,
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Desacuerdo
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Figura 15. Estrategias para evitar entrada de competidores. Fuente: Elaboracion del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 8% que estan totalmente en desacuerdo en
que existen estrategias de las empresas del sector, para evitar la entrada de nuevas competidoras;
un 16% dicen que estan en desacuerdo; un 34% indican que ni estan en acuerdo ni en
desacuerdo; un 24% sefialan que estan de acuerdo y un 18% afirman que estan totalmente de

acuerdo.
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Afirmacidn 9. Las empresas existentes toman represalias para sacar del mercado a las

nuevas organizaciones. Los resultados se muestran en la figura 16.
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Figura 16. Estrategias para evitar entrada de competidores.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 10% que estan totalmente en desacuerdo las
empresas existentes toman represalias para sacar del mercado a las nuevas organizaciones; un
24% dicen que estan en desacuerdo; un 34% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo;

un 18% sefialan que estan de acuerdo y un 14% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Categoria Poder de Negociacion de los Clientes

Afirmacién 1. Existe concentracidn o existen compradores de grandes volimenes
(materias primas, componentes, servicios y de mano de obra, etc.) con relacion a las ventas del

proveedor. Los resultados se muestran en la figura 17.
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Figura 17. Concentracion de compradores de insumos.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 4% que estan totalmente en desacuerdo en
que existe concentracidn o existen compradores de grandes volimenes (materias primas,
componentes, servicios y de mano de obra, etc.) con relacién a las ventas del proveedor; un 38%
dicen que estan en desacuerdo; un 18% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un

36% sefialan que estan de acuerdo y un 4% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 2. Los compradores del sector, estdn en capacidad de realizar exigencias a sus

proveedores. Los resultados se muestran en la figura 18.
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Figura 18. Capacidad de exigencia de los compradores a proveedores.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados indican en un 14% que estan totalmente en desacuerdo en que los
compradores del sector, estan en capacidad de realizar exigencias a sus proveedores; un 32%
dicen que estan en desacuerdo; 8% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; 34%

sefialan que estan de acuerdo y un 12% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacion 3. Existe compradores de grandes volimenes (materias primas, componentes,
servicios y de mano de obra, etc.) con relacion a las ventas del proveedor. Los resultados se

muestran en la figura 19.
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Figura 19. Compradores de grandes volimenes materias primas.

Fuente: Elaboracion del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 10% que estan totalmente en desacuerdo en
que existe compradores de grandes voliumenes (materias primas, componentes, servicios y de
mano de obra, etc.) con relacion a las ventas del proveedor; un 22% dicen que estan en
desacuerdo; un 36% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 30% sefialan que estan

de acuerdo y un 2% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 4. Los productos que adquieren los compradores a los proveedores, tienen

caracteristicas diferenciadas. Los resultados se muestran en la figura 20.
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Figura 20. Productos con caracteristicas diferenciadas.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 4% que estan totalmente en desacuerdo en
que los productos que adquieren los compradores a los proveedores, tienen caracteristicas
diferenciadas; un 36% dicen que estan en desacuerdo; un 8% indican que ni estan en acuerdo ni
en desacuerdo; un 34% sefialan que estan de acuerdo y un 18% afirman que estan totalmente de

acuerdo.
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Afirmacioén 5. Los clientes tienen suficiente informacién sobre cada uno de los

proveedores y productos que comercializan. Los resultados se muestran en la figura 21.
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Figura 21. Los clientes tienen informacion sobre proveedores.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 16% que estan totalmente en desacuerdo en
que los clientes tienen suficiente informacion sobre cada uno de los proveedores y productos que
comercializan; un 10% dicen que estan en desacuerdo; un 26% indican que ni estan en acuerdo
ni en desacuerdo; un 26% sefialan que estan de acuerdo y un 22% afirman que estan totalmente

de acuerdo.
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Afirmacién 6. En el proceso de compra de los bienes, la marca y el precio de los
productos que colocan al mercado los proveedores tienen gran impacto. Los resultados se

muestran en la figura 22.
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Figura 22. La marca y precio tiene impacto en la compra de productos.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 12% que estan totalmente en desacuerdo en
que, en el proceso de compra de los bienes, la marca y el precio de los productos que colocan al
mercado los proveedores tienen gran impacto; un 26% dicen que estan en desacuerdo; un 22%
indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 28% sefialan que estan de acuerdo y un

12% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacion 7. Existen pocos proveedores para suplir las necesidades de los compradores

del sector con productos sustitutos. Los resultados se muestran en la figura 23.
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Figura 23. Existen pocos proveedores de productos sustitutos.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 14% que estan totalmente en desacuerdo en

que, existen pocos proveedores para suplir las necesidades de los compradores del sector con

productos sustitutos; un 26% dicen que estan en desacuerdo; un 24% indican que ni estan en

acuerdo ni en desacuerdo; y un 36% sefialan que estan de acuerdo.
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Categoria Poder de Negociacion de los Proveedores
Afirmacidn 1. Existen pocas empresas proveedoras para suplir las necesidades del sector.

Los resultados se muestran en la figura 24.
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Figura 24. Pocos proveedores en el sector.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 16% que estan totalmente en desacuerdo en
que, existen pocas empresas proveedoras para suplir las necesidades del sector; un 30% dicen
que estan en desacuerdo; un 22% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 6%

sefialan que estan de acuerdo y un 26% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacion 2. Existe una gran competencia entre las empresas proveedores. Los

resultados se muestran en la figura 25.
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Figura 25. Gran competencia entre proveedores.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 10% que estan totalmente en desacuerdo en
que, existe una gran competencia entre las empresas proveedores; un 16% dicen que estan en
desacuerdo; un 24% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 46% sefialan que estan

de acuerdo y un 4% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 3. Los proveedores colocan productos diferenciados hacia el mercado del

sector.
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Figura 26. Productos diferenciados de los proveedores.

Fuente: Elaboracién del Autor
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Los encuestados a la pregunta, indican en un 24% que estan totalmente en desacuerdo en

que, los proveedores colocan productos diferenciados hacia el mercado del sector; un 16% dicen

que estan en desacuerdo; un 14% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 38%

sefialan que estan de acuerdo y un 8% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 4. Los compradores que requieren bienes para la produccién y
comercializacion de producto al sector; son un cliente muy importante para los proveedores. Los

resultados se muestran en la figura 27.
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Figura 27. Los clientes son importantes para sus proveedores.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 0% que estan totalmente en desacuerdo en
que, los compradores que requieren bienes para la produccion y comercializacién de producto al
sector; son un cliente muy importante para los proveedores; un 10% dicen que estan en
desacuerdo; un 28% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 46% sefialan que estan

de acuerdo y un 16% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 5. Los proveedores suministran bienes esenciales para la produccion en el

sector. Los resultados se muestran en la figura 28.

36,0%

40,0% 26,0% 0

30.0% 16,0% 22.0%

20,0% o
. 10.0% S5
=) 0,0%
§ Totalmente En Ni de De Acuerdo Totalmente
5 en Desacuerdo Acuerdo, ni de Acuerdo
o Desacuerdo en

Desacuerdo
Aspectos

Figura 28. Los proveedores suministran bienes esenciales.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados, indican en un 0% que estan totalmente en desacuerdo en que, los

proveedores suministran bienes esenciales para la produccion en el sector; un 16% dicen que

estan en desacuerdo; un 26% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 22% sefialan

que estan de acuerdo y un 36% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacidn 6. Los insumos ofrecidos mantienen, incrementan o mejoran la calidad del

bien. Los resultados se muestran en la figura 29.
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Figura 29. Insumos incrementan la calidad.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 2% que estan totalmente en desacuerdo en
que, los insumos ofrecidos mantienen, incrementan o mejoran la calidad del bien; un 12% dicen
que estan en desacuerdo; un 18% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 26%

sefialan que estan de acuerdo y un 42% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacion 7. El proveedor pueda imponer sus condiciones a los compradores del sector.

Los resultados se muestran en la figura 30.
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Figura 30. Proveedores imponen condiciones.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 14% que estan totalmente en desacuerdo en
que, el proveedor pueda imponer sus condiciones a los compradores del sector; un 32% dicen
que estan en desacuerdo; un 10% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 28%

sefialan que estan de acuerdo y un 16% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Categoria Productos Sustitutos
Afirmacion 1. Existe facilidad de acceso en el sector para la adquisicion de productos

sustitutos. Los resultados se muestran en la figura 31.

35,0% 3209
30,0%
25,0% 22,00
18,0%
° 20,0% 16,09 12,0%
g 150%
8
5 10,0%
[a W
5,0%
0,0%
Totalmente en En Desacuerdo Ni de Acuerdo, De Acuerdo  Totalmente de
Desacuerdo ni en Acuerdo
Desacuerdo
Aspectos

Figura 31. Facilidad de adquisicion de productos sustitutos.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 18% que estan totalmente en desacuerdo en
que existe facilidad de acceso en el sector para la adquisicién de productos sustitutos; un 16%
dicen que estan en desacuerdo; un 22% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un

32% sefialan que estan de acuerdo y un 12% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 2. El precio del bien sustituto para la produccion de bienes en el sector, es

menor que el insumo principal. Los resultados se muestran en la figura 32.
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Figura 32. Menor precio del producto sustituto.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 10% que estan totalmente en desacuerdo en
que el precio del bien sustituto para la produccién de bienes en el sector, es menor que el insumo
principal; un 26% dicen que estan en desacuerdo; un 26% indican que ni estan en acuerdo ni en
desacuerdo; un 10% sefialan que estan de acuerdo y un 28% afirman que estan totalmente de

acuerdo.
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Afirmacion 3. La calidad y el rendimiento de los productos sustitos del sector son

superiores al producto usado. Los resultados se muestran en la figura 33.
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Figura 33. Calidad de los productos sustitutos es superior.

Fuente: Elaboracién del Autor
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Los encuestados a la pregunta, indican en un 2% que estan totalmente en desacuerdo en

que la calidad y el rendimiento de los productos sustitos del sector son superiores al producto

usado; un 22% dicen que estan en desacuerdo; un 26% indican que ni estan en acuerdo ni en

desacuerdo; un 22% sefialan que estan de acuerdo y un 28% afirman que estan totalmente de

acuerdo.
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Afirmacién 4. Los costos del cambio en la produccién por bienes sustitutos son
reducidos, por lo que los directivos toman la decision de utilizarlos. Los resultados se muestran

en la figura 34.
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Figura 34. Costos del cambio por bienes sustitutos.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 12% que estan totalmente en desacuerdo en
que los costos del cambio en la produccion por bienes sustitutos son reducidos, por lo que los
directivos toman la decisién de utilizarlos; un 24% dicen que estan en desacuerdo; un 32%
indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 28% sefialan que estan de acuerdo y un 4%

afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Categoria Rivalidad de Competidores Existentes
Afirmacion 1. Son pocas las empresas del sector que dominan el mercado. Los resultados

se muestran en la figura 35.
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Figura 35. Pocas empresas dominan el mercado.

Fuente: Elaboracion del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 18% que estan totalmente en desacuerdo en
que son pocas las empresas del sector que dominan el mercado; un 30% dicen que estan en
desacuerdo; un 4% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 36% sefialan que estan

de acuerdo y un 12% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacidn 2. Las empresas que compiten en el sector tienen caracteristicas muy
similares en cuanto a su estructura organizativa, costos e incluso objetivos. Los resultados se

muestran en la figura 36.
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Figura 36. Empresas que compiten son similares.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 18% que estan totalmente en desacuerdo en
que las empresas que compiten en el sector tienen caracteristicas muy similares en cuanto a su
estructura organizativa, costos e incluso objetivos; un 16% dicen que estan en desacuerdo; un
14% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 28% sefialan que estan de acuerdo y

un 24% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 3. Los costos fijos son elevados respecto al valor de los productos o servicios.

Los resultados se muestran en la figura 37.
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Figura 37. Costos fijos elevados.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 2% que estan totalmente en desacuerdo en
que los costos fijos son elevados respecto al valor de los productos o servicios; un 24% dicen que
estan en desacuerdo; un 10% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 56% sefialan

que estan de acuerdo y un 8% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacidn 4. Las empresas compiten colocando productos diferenciados hacia el

mercado del sector. Los resultados se muestran en la figura 38.
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Figura 38. Las empresas compiten colocando productos diferenciados.

Fuente: Elaboracion del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 20% que estan totalmente en desacuerdo en
que las empresas compiten colocando productos diferenciados hacia el mercado del sector; un
22% dicen que estan en desacuerdo; un 16% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo;

un 14% sefialan que estan de acuerdo y un 28% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacidn 5. Existen grandes grupos empresariales, que compran pequefias empresas del

sector. Los resultados se muestran en la figura 39.
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Figura 39. Grupos comerciales compran pequefias empresas.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 10% que estan totalmente en desacuerdo en
que existen grandes grupos empresariales, que compran pequerias empresas del sector; un 30%
dicen que estan en desacuerdo; un 18% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un

24% sefialan que estan de acuerdo y un 18% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 6. El crecimiento del sector es lento. Los resultados se muestran en la figura
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Figura 40. Crecimiento del sector es lento.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 24% que estan totalmente en desacuerdo en
que el crecimiento del sector es lento; un 26% dicen que estan en desacuerdo; un 24% indican
que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 16% sefialan que estan de acuerdo y un 10%

afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacion 7. Las barreras de salida como: factores econémicos, estratégicos y
emocionales que mantienen a las empresas compitiendo en los negocios; cambian los factores de

competitividad de las empresas. Los resultados se muestran en la figura 41.
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Figura 41. Las barreras de salida cambian las condiciones del sector.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 16% que estan totalmente en desacuerdo en
que las barreras de salida como: factores econémicos, estratégicos y emocionales que mantienen
a las empresas compitiendo en los negocios; cambian los factores de competitividad de las
empresas; un 22% dicen que estan en desacuerdo; un 14% indican que ni estan en acuerdo ni en
desacuerdo; un 32% sefialan que estan de acuerdo y un 16% afirman que estan totalmente de

acuerdo.
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Afirmacidn 8. Los competidores existentes en el sector, tienen recursos y capacidades

similares. Los resultados se muestran en la figura 42.
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Figura 42. Los competidores tienen condiciones similares.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 2% que estan totalmente en desacuerdo en
que los competidores existentes en el sector, tienen recursos y capacidades similares; un 44%
dicen que estan en desacuerdo; un 8% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 28%

sefialan que estan de acuerdo y un 18% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacion 9. Son bajos los costos del cambio de unos productos a otros comercializados
por las empresas existentes en el sector; lo cual fomenta la rivalidad entre los mismos. Los

resultados se muestran en la figura 43.
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Figura 43. Bajos costos del cambio de productos.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 10% que estan totalmente en desacuerdo en
que son bajos los costos del cambio de unos productos a otros comercializados por las empresas
existentes en el sector; lo cual fomenta la rivalidad entre los mismos; un 20% dicen que estan en
desacuerdo; un 38% indican que ni estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 22% sefialan que estan

de acuerdo y un 10% afirman que estan totalmente de acuerdo.
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Afirmacién 10. Existe necesidad de triunfar en los mercados méas importantes para poder

introducirse con mayor facilidad en los demas. Los resultados se muestran en la figura 44.
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Figura 44. Necesidad de triunfar en los mercados.

Fuente: Elaboracién del Autor

Los encuestados a la pregunta, indican en un 4% que estan totalmente en desacuerdo en
que existe necesidad de triunfar en los mercados méas importantes para poder introducirse con
mayor facilidad en los demaés; un 30% dicen que estan en desacuerdo; un 16% indican que ni
estan en acuerdo ni en desacuerdo; un 42% sefialan que estan de acuerdo y un 8% afirman que

estan totalmente de acuerdo.

ANALISIS DE RESULTADOS
El sector ganadero proporciona a la poblacion colombiana productos que sirven para
satisfacer las necesidades alimentarias, y otras que se suplen con los subproductos que
transforman las empresas del pais, por lo que es importante referenciar aspectos relacionados con
la entrada al mercado de nuevos competidores y productos; el poder de negociacion de los

compradores, clientes, proveedores; y la rivalidad entre competidores existentes.
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Amenazas de nuevos competidores

Este aspecto, se convierte para los actores del sector ganadero en una particularidad muy
importante y de alto impacto, que puede alterar las condiciones de comercializacion de los bienes
hacia los clientes y los resultados de productividad de las empresas, y el andlisis de la
recoleccion de informacion de las diversas variables estudiadas, referencian que las empresas del
sector ganadero desarrollan reducidas Economias de Escala; es decir que las organizaciones no
se enfocan en producir mas, para lograr disminuir sus costos, porque por lo general la produccion
es dispersa. Por lo tanto, tienen muy pocas areas donde se lleva a cabo un proceso de vocacion
claramente enfocado hacia el logro de altas productividades, y esto hace que las economias de
escalas no se conviertan en una fuerza que propenda en el desarrollo del sector.

Esto se pueda dar debido a que el Estado no proporciona las suficientes herramientas de
apoyo a las organizaciones y actores del sector, en forma de créditos, transferencia tecnoldgica,
investigacién y desarrollo, infraestructura y en general recursos fisicos, técnicos, financieros y
humanos, que permitan una mayor productividad, a pesar que, en éste sector econdémico, existen
grandes oportunidades para el desarrollo de esta actividad.

En cuanto a los resultados financieros de las empresas en términos de costo — beneficio
(Curva de Experiencia), también existen ciertas limitaciones en el desarrollo del sector, ya que
los costos de produccion se han incrementado, debido al aumento del precio de los insumos, el
de los combustibles que incrementa el valor de los fletes, el aumento de los impuestos de los
predios, la canasta familiar, servicios publicos y, en fin, todos aquellos gastos que han permitido
la disminucion de la utilidad. Pero esta situacion, se acrecienta ante el poco desarrollo de la

gestion organizacional realizada por los propietarios de las empresas, el poco apoyo del Estado
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en el proceso de transferencia de tecnologia, la capacitacién de modelos productivos rentables, y
desarrollo de campafias sanitarias que permitan a los ganaderos y de demas actores del sector
fortalecer la gestion administrativa y social.

Lo anterior hace que exista la necesidad de invertir grandes recursos financieros
(Requisitos de Capital) para crear unidades productivas en el sector debido a que la region de los
Llanos Orientales, los suelos son pocos fértiles y esto hace que, por lo general, se requiera de una
gran extension de terreno para el desarrollo productivo y, por ende, los costos se aumentan, asi
como en el proceso de comercializacion, lo cual para los nuevos competidores es una desventaja.

En el caso del Acceso a los Insumos que requieren las empresas entrantes para el
desarrollo de sus actividades productivas y de comercializacion, existe facilidad de obtener la
mayoria de bienes en el mercado sin mayor complicacion: sin embargo, existen varios insumos
que solo se pueden acceder en empresas agrocomerciales especializadas en el tema y esto genera
alguna dificultad para el desarrollo de las actividades sefialadas.

En la actividad de comercializacién del producto del nuevo competidor por los canales
existentes, se da una aceptacion para su distribucion de los carnicos a través de mayoristas,
minoristas, distribuidores y compafiias encargadas de estas tareas, lo cual permite que fluya la
oferta hacia el mercado objetivo para cubrir la demanda de estos bienes, exigida por la
poblacion.

Sin embargo, en el proceso de comercializacion o distribucion de bienes de la ganaderia,
aplican pocas estrategias de promocion para el reconocimiento de la marca de los productos
(identificacion de marca) y el sector en el mercado, que incentiva el crecimiento de la demanda,

y por ende la oportunidad de obtener mayores resultados.
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Ademaés de lo anterior, existe muy poca diferenciacion en la mayoria de los productos que
comercializan las empresas entrantes, porque no aplican estrategias para mejorar la calidad,
presentacion y la capacidad de atraer a los clientes para adquieran el producto, a pesar de que es
un bien de consumo masivo en las familias colombianas.

Existen diversas barreras que limitan el crecimiento del sector y unas de ellas son las
politicas del Estado, que se han convertido en un aspecto de inconformismo de los actores del
sector, y, por ende, se los inversionistas o personas que dirigen las empresas entrantes porque,
requieren de cumplirlas para lograr realizar las actividades en el medio. Entre estas se tienen los
tributos 0 impuestos sobre un sin numero de factores de la empresa que afectan los resultados
financieros finales.

De esta manera, la categoria de Porter en relacion a la amenaza de entrada de los nuevos
competidores del sector ganadero, se puede apreciar la existencia de factores o barreras que
limitan la entrada de las nuevas organizaciones, y esto de alguna manera afecta el crecimiento y
del desarrollo del sector; pero, de todas formas, la amenaza de entrada de competidores es alta.

Frente a la distribucion irracional del sistema de sacrificio las plantas de mayor volumen
de sacrificio se encuentran en los grandes centros de consumo, a grandes distancias de las zonas
de produccion. ii. alta intermediacion entre el productor y el sacrificio en general, los
productores estan desconectados de quien deberia ser su comprador natural: la planta de
sacrificio, la intermediacion esta ligada al negocio de la compra de animales en finca y el
transporte de animales vivos, no existe un sistema especializado de transporte de animales vivos,
el transporte de animales por largos trayectos en condiciones precarias, es un riesgo sanitario y
afecta la calidad y costo de la carne. iii. inexistencia de un sistema de pago por calidad al

ganadero en Colombia prevalece el sistema de pago por peso del animal vivo ni “en potrero” ni
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en planta de sacrificio, el precio del “novillo gordo” reconoce los esfuerzos en productividad y,
por ende, en calidad. La alta intermediacion entre el sacrificio y el consumidor ¢ si en la primera
fase, el intermediario (comprador en finca — transportador) se beneficia a costa del productor; en
la segunda, el intermediario (colocador) se beneficia a costa del consumidor a través de los
“fameros”. El deficiente sistema de inspeccion y vigilancia, la base del sistema, el decreto 1500
de 2007, ha sido prorrogado sucesivamente en siete (7) ocasiones, la Gltima con vencimiento en
agosto de 2018, a pesar de ello, se han cerrado centenares de plantas de sacrificio las mas
pequefas, aisladas y vulnerables, sin que la politica publica facilite, financie y también obligue a
los entes territoriales a la adopcién de alternativas legales de sacrificio y comercializacion de
carne. El sistema de inspeccion y vigilancia es deficiente en los eslabones de transporte de carne
y establecimientos de venta en el canal informal. El tamafio y complejidad de la cadena desborda
la capacidad institucional de la autoridad en temas de inocuidad: el Invima. consecuencias - el
ganadero no es formador de precio de su propio producto a partir de los costos y una utilidad
esperada, sino receptor del precio a través de la cadena de intermediacion. - el referente de
precios del mercado son los canales formales, a partir de la agregacion de valor en los procesos
de transformacion y comercializacion. - con base en los referentes del mercado, los precios del
canal informal se consolidan a partir del poder de negociacion de los intermediarios
(colocadores) sobre los fameros, siempre en detrimento del consumidor. - el sistema promueve la
informalidad, el sacrificio clandestino y, por esa via, el abigeato y el contrabando. - el sistema de
inspeccion y vigilancia no es homologable con el de ninguno de los paises o comunidades con

los que se han firmado TLC.
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Poder de negociacién de los clientes

Esta fuerza se genera cuando el cliente requiere grandes cantidades de bienes, y pueden
entrar a exigir descuentos o prerrogativas a las empresas que lo proveen. Entre los aspectos
estudiados de esta fuerza se tiene la Concentracion de Clientes que se da en una parte del sector
de la cadena como son los minoristas que adquieren los productos para llevarlos a los
consumidores; sin embargo, no se encuentran organizados y por ello no tienen capacidad de
realizar exigencias a sus proveedores quienes en la mayoria de casos imponen las condiciones y
este es el mismo caso en relacion a los clientes o consumidores que no estan agremiados y solo
adquieren el producto segun las condiciones en que se les comercializan.

Los productos de la ganadearia como los carnicos y los lacteos son de alto consumo, por
lo que los productores requieren de diversos bienes que comercializan los proveedores para
producir y colocar los productos en el mercado, cuyas cantidades de materias primas son altas
(volumen de compra), y desde luego, esto seria un importante aspecto para negociar con los
proveedores, pero que, al no existir una organizacion de los clientes, existe muy poco poder de
negociacion. Estos productos que adquieren los compradores a los proveedores, tienen muy
pocas caracteristicas diferenciadas, y por consiguiente los bienes son faciles de adquirir y son
comercializados por muchos proveedores.

Ahora, los clientes por lo general tienen suficiente informacion sobre los proveedores que
comercializan los productos requeridos para la produccion y/o comercializacion de bienes
carnicos, porque de ello depende la continuidad en algin momento de estos procesos, si se
llegase a requerir buscar otro proveedor. En ese proceso de compra de los productos requeridos
para la produccion de bienes carnicos, la marca y el precio que colocan al mercado los

proveedores tienen gran impacto, porque, aungue no tienen una amplia diferenciacion, a veces se
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manejan precios dependiendo del volumen de compra, pero no es por poder de negociacion de
los clientes, sino por estrategia de los proveedores para mejorar sus ventas.

Existen pocos proveedores para suplir las necesidades de los compradores del sector con
productos sustitutos, ya que estos, también son pocos y en la produccién de bienes de céarnicos
por lo general, no se requieren de un gran nimero de ellos. Por lo que la categoria de Porter en
cuanto al poder de negociacion de los clientes es bajo o no refiere mayor fuerza en el sector, pero
es muy importante en el ambito del desarrollo y crecimiento del mismo.

ALTOS COSTOS POR LOS INSUMOS DE PRODUCCION. Existe asimetria en la
transmision de precios. Por ejemplo, cuando el precio internacional del maiz sube, el precio
domestico de los concentrados sube; pero si el precio internacional del maiz baja, el de los
concentrados no lo hace. Igual ocurre con las sales mineralizadas y fertilizantes, en relacion con
los precios internacionales del fosforo, potasio y petroleo. El precio de algunos insumos
ganaderos es el mayor de América. Por ejemplo, un medicamento que en Colombia vale
US$100, en Brasil cuesta US$45, en Uruguay US$55, en México US$56, en USA US$75, en
Argentina US$81 y en Inglaterra US$87.

ALTOS COSTOS DE LA ENERGIA ELECTRICA. La energia eléctrica en Colombia
tiene los valores mas altos de Suramérica, con 15,5 centavos de délar por kWh, seguidos por los
de Chile con 10,7 centavos de doélar por kWh, y Uruguay con 10 centavos de délar por kWh. En
Carolina del Norte es de 6 centavos de dolar por kWh. ¢ Resulta muy dificil la reconversion
tecnoldgica cuando el costo de la energia eléctrica es tan elevado y no existen incentivos eficaces
para energias alternativas.

ALTOS COSTOS POR EL PRECIO DEL COMBUSTIBLE. EI combustible en

Colombia es de los mas caros del mundo: La gasolina en Corea del Sur es mas barata, a pesar de
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ser importada desde nuestro pais. Adicionalmente, el Gobierno avanza en la tendencia a nivelar
con el de la gasolina el precio del ACPM, que enciende tractores, motobombas y tanques de frio,
e impacta también los costos de transporte.

ALTOS COSTOS POR AISLAMIENTO, DADA LA DEFICIENCIA EN LAS VIAS
DEL PAIS. El transporte de productos agropecuarios se realiza a través de vias terciarias. De los
130 mil km de vias terciarias, apenas el 3% esta en un estado que no le hace destruir valor a la
produccion agropecuaria. Se estima que la mala calidad de las vias terciarias encarece la
produccion primaria entre un 12% y 17%. De las vias pavimentadas, solo el 13% se encuentra
en buen estado, 51% en regular estado y 36% en mal estado. En Colombia, por cada 100 km2 de
area, solo 15 km tienen algun tipo de via, mientras que en EEUU la cifra llega a 67km. Resulta
mas barato traer un contenedor de Shanghai a Cartagena (15.600km por US $1.350), que llevarlo
de Bogota a Cartagena (1.200km por US$3.390).

ALTOS COSTOS POR AUSENCIA DE ENCADENAMIENTO. A pesar del potencial
en produccion agropecuaria del pais, existe falta de articulacion hacia atrds con los sectores
productores de insumos, y hacia delante, con el sector industrial y el de procesamiento. No se
genera valor agregado suficiente para competir en mercados internacionales, o competir en el

mercado doméstico con la produccion importada.

Poder de negociacion de los proveedores

Esta es una fuerza que tiene gran impacto en el desarrollo empresarial del sector porque
puede en algiin momento afectar la productividad debido a que son los proveedores quienes
suministran los clientes del sector ganadero insumos para la produccion de sus bienes carnicos

que llevan al mercado.
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Existen empresas proveedoras para suplir las necesidades del sector ganadero, pero no
existe concentracion de estas organizaciones que puedan ejercer un poder negociacion fuerte
hacia los clientes; por lo que en el mercado se encuentra diversidad de proveedores que
comercializan los productos sin que se de una organizacion entre ellos, para lograr influenciar en
la venta; y por el contrario existe gran competencia entre las empresas que permiten a los clientes
escoger quien les proporcionen los productos, dependiendo de la calidad de la prestacion del
servicio y las estrategias de promocién, ya que estos productos que los proveedores colocan al
mercado son muy poco diferenciados, en calidad, presentacion y demas aspectos que puedan
atraer a los clientes que requieren bienes para la produccion o comercializacion.

Estos compradores que requieren bienes para la produccién y comercializacion de bienes
del sector, son importantes para los proveedores, pero resulta que cuando los clientes los
cambian, pueden incurrir en altos costos que afectan sus finanzas. Sin embargo, segln la
informacion recolectada no se percibe que el cambio de proveedor genere un mayor costo, ya
que en el medio existen numerosas empresas agrocomerciales con capacidad de ofrecer los
productos que requieren con iguales o0 menores valores de los productos requeridos.

También, se logro determinar que los proveedores suministran productos esenciales para
la produccion, transformacion y comercializacion, de bienes del sector ganadero, por lo que
resulta de vital importancia tener informacién de los proveedores existentes en la zona, y de su
capacidad de suministrar lo que se requiera para el desarrollo de las unidades productivas.

De esta manera, los insumos ofrecidos por los proveedores mantienen, incrementan o
mejoran la calidad de los bienes comercializados; es decir, que tienen un impacto positivo en la
produccidn para conseguir la calidad deseada que requieren de los productos que llevan al

mercado para suplir las necesidades de los consumidores. Esto permite que, de alguna manera,
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los proveedores al comercializar productos veterinarios especificos y servicios especializados
como los de inseminacidn, se convierte condicidn para poder negociar con los clientes, quienes

se ven afectados por el incremento de los costos de su actividad ganadera.

Amenaza de sustitutos

Esta es una fuerza que puede tener un efecto alto en el desarrollo empresarial del sector
ganadero, porque al existir productos sustitutos en el mercado puede ser una ventaja para los
productores, pero una desventaja para los proveedores si estos no buscan concretar condiciones
Optimas para lograr a atraer a los clientes.

Existe facilidad de acceso en el sector para la adquisicién de productos sustitutos debido a
que el Tratado de Libre Comercio permiti6 el ingreso de bienes que pueden utilizarse en las
actividades ganaderas, en los procesos industriales, y en especial de aquellos en donde se realiza
la transformacion de lacteos; por lo que la amenaza de productos sustitutos es alta. Ademas,
existe cambio constante en los productos sustitutos de los derivados del ganado.

Esto se convierte en una situacion adversa para el sector, porque el precio del bien
sustituto, es menor al del bien final que los productores y comercializadores del pais llevan al
mercado, lo cual infiere la existencia de una desventaja entre el precio relativo entre el producto
ofrecido y el sustituto, lo cual desmejora el crecimiento y desarrollo del sector.

Sin embargo, la ventaja o el aspecto que favorece a los productores y comercializadores
del sector ganadero, es que la calidad y el rendimiento de los productos sustitutos del sector no
son superiores al bien que coloca el ganadero colombiano, y esto permite avanzar en una

estrategia para que los consumidores adquieran estos productos y no los sustitutos importados.
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Los costos del cambio para los clientes por bienes sustitutos pueden ser altos, porque la
calidad de los sustitutos no es igual en el caso de la comercializacion de lacteos, pues la leche y
demaés bienes que llevan al mercado los ganaderos tienen mayores ventajas nutricionales
importantes para las personas que las adquieren y utilizan.

Sin embargo, debido a la situacion de la poblacion colombiana por bajos ingresos, esto se
convierte en una amenaza para los productos ganaderos de la region, porque los clientes
prefieren adquirir los bienes substitutos que son a menor precio, a pesar de que son de menor

calidad.

Rivalidad entre competidores existentes

Esta es una fuerza se da cuando existe un gran nimero de empresas que llevan productos
0 servicios hacia el mercado, esto crea una gran rivalidad y competitividad entre ellos, que
genera la aplicacion de diversidad de estrategias y acciones para buscar la manera de que los
clientes adquieran los productos, a pesar de que la mayoria de estos son de consumo alto, por la
poblacion.

Existe una concentracién de minoristas que comercializan los carnicos y lacteos, lo cual
hace que genere una mayor competencia en el sector, lo que obliga a mejorar cada dia la
productividad del sector y la situacion global de eficiencia que es importante para elevar la
competitividad del mismo.

Esta competitividad por diversidad de los competidores deviene de la aplicacion de
estrategias, para ganar mayor participacion en el mercado y mejora las condiciones de ventas,
pero también en varios casos inciden en la calidad de la comercializacion de los bienes y en las

promociones que se aplican para que los clientes adquieran los productos.
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Es preciso mencionar, que los costos fijos son elevados respecto al valor de los productos
carnicos y lacteos, que se comercializan el mercado, en especial en el rubro que corresponde a la
infraestructura o activos necesarios para la produccién de los mismos; y también para el proceso
de transformacién de lacteos, que afecta el precio final de los bienes.

Estos bienes que comercializan los ganaderos y demaés actores del sector hacia el mercado
objetivo presentan diferencias minimas que procuran mejorar las condiciones de ventas; por
ejemplo, la diferenciacién en precio de acuerdo a la calidad del ganado, lo cual permite que la
comercializacion se realice con mayor obtencion de utilidad; y esto hace muy atractivo el sector
para que los grupos empresariales grandes, adquieran algunas minoristas para ampliar su
participacion en el mercado.

Lo anterior, se hace interesante porque la demanda de los productos lacteos y carnicos ha
crecido en los Gltimos afios, y esto hace que las empresas se interesen mas en conseguir llevar
productos de alta calidad y bajo las condiciones de los clientes potenciales, que esperan
encontrar en el mercado lo ellos requieren para satisfacer las necesidades de los clientes.

Todos estos aspectos hacen gque exista mayor competencia entre las empresas y esto
cambia los factores para el desarrollo y crecimiento organizacional, ademas, porque
competidores existentes en el sector, tienen recursos y capacidades similares que genera una
fuerte capacidad competitiva; por lo que la rivalidad entre competidores existentes es alta y esto
afecta positivamente a los clientes porque pueden obtener productos de alta calidad y bajo
diferentes estrategias de comercializacion que buscan satisfacer las necesidades de los

compradores.
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Situacion competitiva del Sector Ganadero Colombiano

El Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos, ha generado una serie de
consecuencias a sectores importantes de la economia nacional como el ganadero, debido a la
facilidad en la comercializacion de los productos carnicos y lacteos, que son importados para su
comercializacion en los diferentes municipios del pais, y que, de una u otra forma, afecta el
desarrollo productivo de las empresas y de las personas que viven de las labores de ganaderia,
llevando a afectar la competitividad del sector.

Colombia tiene un inventario de 23 millones bovinos, de los cuales cerca del 19% se
sacrifica para la exportacion y para abastecer la de demanda de consumo nacional (Dane, et al.
2015) la carne de res y la leche aportan gran de parte de la dieta alimenticia, pues gastan de sus
ingresos en carne de res el 3.99% y en Leche el 3.09%, y del total de alimentos un 24%, lo cual
es relevante en la economia de las familias colombianas.

Sin embargo, el desarrollo productivo del sector aun es bajo, como se puede denotar en los
siguientes parametros determinados por La Federacion Colombiana de Ganaderos - Fedegan; los

cuales se observan en la siguiente tabla.

Tabla 4.

Parametros generales de la produccion bovina en Colombia

Parametro Resultados
Inventario Bovino (cabezas) 22.593.283
Tasa de Extraccion (%) 0,19
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Natalidad (%) 53,00

Intervalo entre partos (dias) 689
Mortalidad crias (%) 6,30
Mortalidad adultos (%) 2,00
Bovinos Sacrificados 4.424.422
Kilogramos de carne en canal 966.047

Fuente. Oficina de Investigaciones Econdmicas - Fedegan

La productividad es baja, porque los parametros como la tasa de extraccion, que es la
capacidad de reproducir el hato y de la rotacion del mismo, es de un 19%, es decir, dura cerca de
cinco afos para que sea reemplazado el hato, lo que sumado a una tasa de natalidad del 53%
(cada dos afios se obtiene una cria), hace que la inversion realizada por los ganaderos se retorne a
largo plazo, con una rentabilidad muy baja, que desincentiva el desarrollo del sector.

La productividad en cuanto a la produccién de carne (kilogramos/hectéarea/afio) es baja en
comparacion con el promedio mundial, pues existe una diferencia promedio alta de un 44% y en
relacion con el indice de Estados Unidos la diferencia es mayor, con un 57% que representa un
desventaja competitiva para los ganaderos colombianos, pues la recuperacién de la inversion es a
largo plazo, la rotacion de la misma es menor y por ende las ganancias de las ventas de los
productos, se reducen considerablemente.

Colombia como productor de carne, se encuentra en el puesto 12, lo que permite apreciar
que existe gran desigualdad frente al primer productor como lo es Estados Unidos, que entrd
como competidor directo por el TLC al mercado nacional, y se referencia como una posible
desventaja competitiva frente a los ganaderos locales, pues la produccion es 12,97 veces mas

(Fedegéan y Departamento de Agricultura de Estados Unidos USDA, 2018) y la tendencia de la
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produccion del pais resulta decreciente, entre el afio 2012 al 2017, pues cayé un 7% en la
produccion cerna de 68.000 toneladas, lo cual es muy representativo y esto demuestra que el
sector ha bajado en produccién.

Sin embargo, de acuerdo a Fedegan, hoy Colombia tiene baja produccion de carne porque
el Gobierno no se ocup6 con anticipacion de cumplir con las exigencias sanitarias y demas que
los Estados Unidos impuso para el ingreso de estos productos. Por ello, hoy en dia tiene la
oportunidad de exportar cantidad ilimitada en cortes finos sin arancel, 30 mil toneladas de carnes
industriales del cupo OMC maés 5 mil toneladas que le otorgd USA, sin arancel, lo anterior desde
el 2012 (Fedegén, 2018).

Esta baja productividad y competitividad del sector se debe en mayor parte a que el
Gobierno no previno las acciones como para que el sector pudiese exportar grandes cantidades
de productos que lograran mitigar las importaciones de los Estados Unidos de bienes de este
tipo; por lo que la balanza comercial se volvio negativa y los productores como los
comercializadores se vieron afectados por la entradas de estos productos, de los cuales como se
denotd en la recoleccion de informacion, son sustitutos de los lacteos que alteran las condiciones
de competitividad.

Para lograr exportar los productos carnicos, Estados Unidos exige: contar con control de
patdgenos, sistema de laboratorios oficiales, sistema de inspeccion, vigilancia y control fuerte y
que las plantas tengan HACCP (Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control). Sin embargo,
en junio de 2017, los EE.UU. informaron que “por el tema de la fiebre aftosa todo el proceso se
quedo congelado por un afio a partir de la restitucion del estatus” (Fedegan, 2018), lo cual ha
llevado a que el sector se vea limitado en su capacidad productiva; pero, ademas, debe enfrentar

la arremetida competitiva de Estados Unidos que llega con un sin nimero de productos carnicos
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y lacteos, que diversifica el mercado nacional, afectando a los productores y comercializadores
del pais.

Pero, ademas, de esta situacion referente al TLC el impacto de las condiciones climaticas,
los altos precios de los insumos tanto para la produccion como para la trasformacion de los
bienes primarios para llevarlos al mercado, han permitido que el sector se vea disminuido por la
poca inversion realizada por los diferentes actores, al ver que la rentabilidad bajo, llevé a
desmejorar la situacion de los ganaderos, y la competitividad del sector.

A pesar de todo, los ganaderos de Colombia cuentan con diversas ventajas que les
permite aprovechar, para mitigar las amenazas de la entrada de productos del mismo sector.
Ejemplo de ello son acceso a agua, disponibilidad de pastos, tener el cuarto hato més grande de
Latinoamérica, energia solar relativamente estable durante todo el afio, acceso a la Costa Pacifica
y Caribe y condiciones agroecologicas adecuadas™ (Fedegan, 2017) lo cual permite mejorar las
actividades de produccion, con lo que se mitiga las pérdidas por la fuerte competencia que se
gener0 para la entrada en vigencias de diferentes tratados de libre comercio, entre ellos el de
Estados Unidos.

Las condiciones de produccion estuvieron notablemente influenciadas por el factor
climatico. Las circunstancias de sequia que prevalecieron entre el segundo y tercer trimestre del
afio generaron bajas en la produccién y acopio de algunas zonas del tropico bajo, especialmente
la Costa Caribe. No obstante, el clima no termind afectando significativamente la oferta nacional,
por cuenta de los mayores niveles de produccion alcanzados en zonas del trépico alto y zonas de
tropico bajo no afectadas por el verano (Fedegan, 2015). Por lo anterior, la produccién ganadera
ha tenido un crecimiento paulatino antes y después de la puesta en marcha del Tratado de Libre

Comercio con Estados Unidos, porque de todas formas existe un mercado nacional que suplir y

149



otros nuevos mercados que se han creado a partir de los nuevos tratados de comercio de este
producto y sus derivados.

En el contexto de las exportaciones, los productos cérnicos y lacteos que se
comercializaron hacia otros paises como Estados Unidos, son: animales vivos, carne deshuesada
congelada, carne deshuesada refrigerada, carne en canal, despojo carnicos, lactosueros, leche
concentrada, leche en polvo, leche evaporada, leche liquida, mantequillas, quesos, yogur y leches
acidas, que presentan la calidad exigida para entrar a nuevos mercados, pero que algunos de
ellos, aln tienen restricciones en su comercializacion por la exigencia de las normas sanitarias,
como es precisamente lo que pasa con el TLC con Estados Unidos.

En el caso del consumo de carne bovina ha venido disminuyendo, pues, paso de 20,76
kg/Hab, en el afio 2012, mientras que para él afio 2017 fue de 18.1 kg/Hab (Fedegan, 2018) y
segun esto se debe al aumento del precio del producto y la baja de ingresos de los colombianos
debido al aumento tributario, en especial por el incremento del IVA al 19% sobre diversos
productos que deben adquirir las personas.

En el caso del consumo de leche, Fedegan (2018) sefiala que “mientras que en 2008 cada
habitante del pais consumié 147 litros de leche al afio, ya en 2015 dicha cifra era apenas de 143
litros. En 2016 la caida frente a 2015 fue de 2,2 por ciento llegando a los 140 litros” por lo que se
denota una tendencia similar a la de los carnicos, pues si bien es cierto en los afios anteriores al
TLC se venia produciendo mayor cantidad de carne y productos lacteos, durante el desarrollo del
tratado se ha visto irregular y muy baja en las exportaciones de los productos de lacteos. Sin
embargo, se denota mayores importaciones de Estados Unidos, lo cual muestra unos efectos

negativos para los ganaderos en este grupo de productos.
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Colombia desde ha tenido una serie de situaciones adversas que han afectado al sector
ganadero, entre ellas la de mayor impacto como ha sido el conflicto armado, que ain hoy
después del Acuerdo de Paz con la FARC se viven con los grupos disidentes y los demaés al
margen de la Ley que siguen extorsionado, secuestrando, robando a los ganaderos que se ven
afectados. Ademas de estos problemas la ganaderia colombiana, con la entrada en vigencia del
TLC con Estados Unidos ha dejado al descubierto varias de las debilidades sector, de acuerdo a
lo sefiala por Santos (2015) citado por Durango (2017) pues indica que el pais “no cuenta con
admisibilidad sanitaria para exportar carne a los Estados Unidos, (...) restringe la posibilidad del
comercio internacional de animales, genética, carne y leche, y aunque Colombia fue declarada
libre de aftosa, aln no cuenta con las normas fitosanitarias exigidas por el gobierno de Estados
Unidos” lo que ha traido una serie de consecuencias para los ganaderos, que ven disminuido su
rentabilidad y la capacidad productiva, por falta de mayor apoyo del Estado y de la misma
exigencia de los gremios que debieron prever los riesgos y las oportunidades a aprovechar, en un
escenario futuro con la implementacion del TLC con Estados Unidos y con los demas paises.

Entre esto paises se tienen Canada, Chile, México, Corea del sur, Panam4, Israel, y los
grupos de Mercosur y la Unién Europea, para lo cual tendrian que tener una estructura dinamica
y flexible capaz de generar competitividad al sector ganadero para enfrentar la alta
competitividad de los paises del exterior que entran al mercado nacional con productos de alta
calidad y bajos precios, afectando la productividad de los ganaderos colombianos, como se
muestra en el contexto de las actividades de este sector.

Esta situacion adversa del tema sanitario con Estados Unidos, se agudizo con los

problemas de contrabando de carne, en especial desde Venezuela, a pesar de que el Gobierno
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Nacional con sus autoridades han realizado esfuerzo en controlarlo, este es un fenémeno
afectando la competitividad del sector.

Por lo tanto, la baja competitividad del sector se ha visto ain méas disminuida por
problemaéticas segun Fedegén (2018) como: ““altos costos de produccion (precios altos de
combustibles y servicios publicos), ausencia de infraestructura adecuada y suficiente para el
procesamiento y transformacion, una industria colombiana poco exportadora, debilidad
institucional, ausencia de infraestructura vial, inestabilidad juridica, el contrabando y poca oferta
de bienes publicos para desarrollar competitivamente la actividad” de los cuales, varios de estos
factores corresponden a otros sectores del Estado, pero afectan la actividad ganadera. Pero, sin
embargo, y de acuerdo a los diferentes actores del sector, definitivamente la falta de
competitividad se debe a la ausencia de institucionalidad que no ha implementado las acciones
definidas en los planes y programas de desarrollo para enfrentar los tratados de libre comercio
con el TLC con Estados Unidos que trajo consigo incremento en las importaciones y la pérdida
en la dinamica de las exportaciones; dando como resultado baja productividad y por ende,
competitividad.

Mientras persistan las imperfecciones estructurales para la admisibilidad sanitaria frente a
los mercados con TLC suscritos, las alternativas exportadoras del pais se limitan a mercados con
menores restricciones sanitarias, algunos de ellos del llamado circulo aftoso, cuyo acceso es mas
facil, pero, a la vez, sus precios son mas bajos. - Hasta 2009, el principal destino exportador para
la carne colombiana fue Venezuela, un mercado natural y cercano que alcanzo a representar,
segun cifras DANE y célculos de Mincomercio, el 53,9% del total de las exportaciones
agropecuarias a ese pais en 2008, por valor de US$760 millones. - “A pesar de la compleja

situacion de 2009, la participacion de este producto siguio creciendo hasta representar el 71,2%
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de las exportaciones agropecuarias en el acumulado hasta septiembre”. (Documentos OEE - 03 -
Enero 2010. EXPORTACIONES AGROPECUARIAS DE COLOMBIA A VENEZUELA.
Oficina de Estudios Econdmicos). - A mediados de 2009, por razones politicas, el mercado
venezolano cerro sus puertas. - A pesar de tener méas de 14 TLC vigentes, ninguno estaba abierto
en términos reales por barreras de admisibilidad sanitaria. Colombia se vio forzada a buscar
mercados de carne con exigencias no arancelarias menos drasticas. Desde 2015, Medio Oriente,
Norte de Africa y Rusia empezarian a destacarse como los nuevos destinos para la carne
colombiana. - En 2016 se exportaron 10.033 toneladas de carne por valor de US$34 millones. El
principal comprador fue Rusia con 4.703 toneladas y US$13,1 millones, seguido de Jordania con
2.253 toneladas y US$9,1 millones. - Para 2017 la expectativa de consolidar esos mercados y
alcanzar nuevos era creciente, a lo cual se atraveso el cierre de algunos por cuenta de la pérdida
del estatus sanitario de pais libre de aftosa con vacunacion. Las exportaciones crecieron, pero
perdieron dindmica por causa de la reinfeccion. El caso de Rusia fue significativo. (ver grafica). -
En 2018, los nuevos focos de fiebre aftosa amenazan las exportaciones actuales y alejan al pais
de aprovechar el potencial exportador de los TLC.

Algunas conclusiones: La pérdida del estatus sanitario, ademas de las enormes pérdidas
para la ganaderia, representa un grave retroceso para el proyecto exportador ganadero. La
ganaderia no se puede “conformar” con los mercados alternativos, teniendo oportunidades
ilimitadas en los paises con TLC suscritos. La superacion de las imperfecciones estructurales

frente a la admisibilidad a tales mercados sigue siendo una prioridad.

153



RECOMENDACIONES PARA EL MEJORAMIENTO COMPETITIVO DEL SECTOR
GANADERO

Las recomendaciones para mejorar la competitividad del sector ganadero, que se
proponen son las siguientes:

Capacitacion a los diferentes actores del sector ganadero. El Estado y los gremios del
sector deben avanzar en programas encaminados a brindar educacion a los diferentes actores del
sector, en especial a los productores que se encuentran en las areas rurales, pues donde existe
poca facilidad para acceder a la educacién, porque no existe la infraestructura ni la presencia del
Gobierno Nacional para satisfacer una necesidad basica que propende que es la herramienta
primaria para ganar competitividad en los diferentes sectores econémicos.

Lo anterior, porque segun el censo de 2016 que realizo el Dane, “el mayor nivel
educativo alcanzado es la basica primaria en el sector rural, en promedio el 19% de los
encuestados no tiene ningun nivel educativo y solo en 2% alcanza a tener un titulo universitario”
(Durango, 2017), lo cual demuestra que la mayoria de actores no tienen la capacidad suficiente
de conocimiento para generar innovacion y avance cientifico que permita una mayor
competitividad.

Segun Saravia (2014) la Educacion tiene una “importancia significativa ya que se la
considera como una fuerza productiva directa. No se puede concebir un proceso de desarrollo
integral en un pais si su sistema educativo no aporta ni concurre a la formacion de técnicos y
profesionales calificados” que permita un desarrollo cientifico e innovador en las diferentes
actividades economicas que procuren mayor productividad y, por ende, competitividad suficiente
para que pueda ir a la paridad con la alta competitividad de los paises productores y

comercializadores de bienes del sector ganadero.
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Implementacion de la reglamentacion del Régimen Sanitario. Debe existir interés general
del Gobierno Nacional de avanzar en el desarrollo del sector ganadero, para ello los gremios
deben exigir que el Estado los apoye y siga de forma concreta y agil, la busqueda de la
admisibilidad sanitaria no solo para cumplir con el TLC con Estados Unidos, sino para lograr
abrir mercado en otros paises que tiene protocolos para la compra o importacion de productos
alimenticios.

Es preciso indicar, que el Gobierno Nacional ya ha venido avanzado en la emision de
legislacion al respecto Politica Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad de Alimentos para
el Sistema de Medidas Sanitarias y Fitosanitarias, para lograr la admisién de los productos a
exportar por el sector ganadero. Por lo que se avanzé en el documento CONPES 3376 del 2005,
politica sanitaria y de inocuidad para las cadenas de la carne bovina y de la leche, y el Decreto
1500 de 2007: en donde se establecio el reglamento técnico a través del cual se cred el sistema
oficial de inspeccidn, vigilancia y control de la carne, productos carnicos comestibles y
derivados carnicos, destinados para el consumo humano y los requisitos sanitarios y de inocuidad
que se deben cumplir en la produccion primaria, beneficio, desposte, desprese, procesamiento,
almacenamiento, transporte, comercializacion, expendio, importacion o exportacion.

Fortalecimiento de las Instituciones que Fomentan el desarrollo del sector ganadero. El
Estado debe modernizar las instituciones que fomentan el desarrollo del sector ganadero, y
realizan todas las actividades administrativas, legislativas y de control, necesarias para que las
actividades privadas y publicas, puedan dirigir todo el esfuerzo hacia la consecucion de los
objetivos definidos en las politicas, y consolidar resultados que redunden en productividad y

competitividad hacia el mercado objetivo, tanto a nivel nacional como internacional.
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Mas que fortalecer la infraestructura y los recursos fisicos; se hace necesario desarrollar
todas las estrategias, acciones y normas que se tienen disefiadas, y que, por falta de interés del
Gobierno Nacional, no se han aplicado para propender el desarrollo de las actividades ganaderas
de acuerdo a los tratados de libre comercio, entre ellos el de Estados Unidos que ha sido tiene
una serie de negocios que no han sido aprovechados, por la incapacidad del sector de atender las
demandas de los productos a nivel nacional o internacional.

Iniciativa de creacion de sinergia entre los actores para lograr el desarrollo gremial y la
competitividad del sector. Existe necesidad de que los gremios del sector ganadero, y todos los
actores que participan en el mismos, logre crear la sinergia necesaria para prospectar escenarios
futuros reales, viables y realizables, en procura de mejorar la productividad y competitiva desde
la iniciativa de la innovacion y el esfuerzo conjunto para desarrollar planes, programas y
actividades, en pro de alcanzar los resultados esperados, porque la situacion problema de la
competitividad esta en la incapacidad de produccion y de exportar los bienes hacia los paises con

que se tienen Tratados de Libre Comercio como Estados Unidos.

CONCLUSIONES
El sector ganadero por desarrollarse principalmente en zonas rurales se ve afectado por
diversos aspectos, como: la violencia en las zonas rurales, informalidad del negocio, la
construccién minima y pavimentacion de vias terciarias, cobertura eléctrica rural deficiente, falta
de formalizacion de la cadena productiva, la baja actitud de asociacion de los pequefios
productores, la escasa utilizacion de los sistemas de informacion y de los avances tecnoldgicos

Tics en la produccion ganadera, estafas, robo de animales, extorsiones y despojo de tierras, todas
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ellas, situaciones adversas que disminuyen la capacidad productiva y competitiva del sector
afectando a los diferentes actores que desarrollan las actividades ganaderas.

Se puede concluir que los lineamientos y directrices propuestas por el Estado colombiano
para el fortalecimiento del sector ganadero a través de programas estratégicos (plan de desarrollo
ganadero hacia el 2019 en concordancia con el desarrollo sectorial y nacional, agenda interna
para la productividad y competitividad de las regiones, las reformas agrarias...etc.) no han tenido
un efecto significativo en la productividad y competitividad de la actividad ganadera, por lo que
se denota una desarticulacion de la politica publica con los planes, programas y proyectos
propuestos para mejorar el sector; por lo que se requiere revisar y ajustar a las condiciones
actuales todas estas propuestas que se deben implementar, dar seguimiento y controlar las
acciones para que se puedan alcanzar los resultados esperados.

Existe gran desigualdad de competitividad frente Estados Unidos que es el primer
productor ganadero a nivel mundial, que entré6 como competidor directo por el TLC al mercado
nacional, y se referencia como una posible desventaja competitiva frente a los ganaderos locales,
porque Colombia tiene problemas estructurales, de recursos fisicos, de desarrollo de protocolos
sanitarios, de planeacion en escenarios futuros que por ejemplo le hubiesen permitido prever la
necesidad de avanzar rdpidamente en la admision sanitaria en Estados Unidos exige: contar con
control de patdgenos, sistema de laboratorios oficiales, sistema de inspeccion, vigilancia y
control fuerte y que las plantas tengan HACCP (Analisis de Peligros y Puntos Criticos de
Control), la cual se detuvo porque la situacion problema de la aftosa en el pais en el afio 2017.

Colombia en la actualidad esta perdiendo la oportunidad de exportar cantidad ilimitada en
cortes finos sin arancel, 30 mil toneladas de carnes industriales del cupo OMC mas 5 mil

toneladas que le otorgd USA, sin arancel desde el 2012, por medio del Tratado de Libre
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Comercio que se negocio, debido a la pasividad del Gobierno Nacional y de los mismos gremios,
que no estan creado la suficiente sinergia e interés para incentivar al sector hacia una mayor
competitividad por la ausencia de institucionalidad que no ha implementado las acciones
necesarias para aprovechar las condiciones de los diferentes TLC, no solo con Estados Unidos
sino con los demas.

LOS TLC Y EL MERCADO EXTERNO: Competitividad precio: un primer referente
precios comparados de la carne. En general, la serie semestral de los precios comparados del
novillo gordo siguen dandole a Colombia una posicién de alta competitividad frente a los paises
del Cono Sur (ver gréafica). Sin embargo, por motivos cambiarios, en 2018 la apreciacién del
peso ha hecho que se pierda algo de esta condicion, especialmente frente a Brasil. Mientras que,
en 2017, el promedio del kilo en pie de novillo gordo estuvo en US$1,56 en Colombia, entre
enero y junio la cifra llega a US$1,64, con un alza de 5,1%. - Si se realiza la comparacion con
potencias ganaderas productoras de carne, diferentes a las suramericanas, la diferencia de
competitividad es mucho mas notable a favor de Colombia, pues el pais que registra precio mas
bajo es Australia, con una cotizacion de US$1,81 por kilo de novillo gordo en pie, frente a los
US$1,64 ya mencionados en nuestro pais a junio de 2018. - Unas conclusiones: La
competitividad precio del kilo de novillo gordo en Colombia es una ventaja competitiva casi que
“estructural”. Fuente: USDA, INAC, ODEPA, FEDEGAN, Liniers, El Corral 0,50 0,80 1,10
1,40 1,70 2,00 2,30 2,60 jun-06 dic-06 jun-07 dic-07 jun-08 dic-08 jun-09 dic-09 jun-10 dic-10
jun-11 dic-11 jun-12 dic-12 jun-13 dic-13 jun-14 dic-14 jun-15 dic-15 jun-16 dic-16 jun-17 dic-
17 jun-18 Precio comparado del novillo gordo (US$ x kg en pie) Cono Sur 1,00 1,30 1,60 1,90
2,20 2,50 2,80 3,10 3,40 3,70 jun-06 dic-06 jun-07 dic-07 jun-08 dic-08 jun-09 dic-09 jun-10

dic-10 jun-11 dic-11 jun-12 dic-12 jun-13 dic-13 jun-14 dic-14 jun-15 dic-15 jun-16 dic-16 jun-
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17 dic-17 jun-18 Precio comparado del novillo gordo (US$ x kg en pie) Otros Paises Colombia
Argentina Uruguay Brasil Paraguay Chile Colombia Australia U.S.A. México. No obstante, esa
ventaja se pierde a lo largo de las imperfecciones también estructurales de la cadena carnica.
Adicionalmente, aunque se conserva esa ventaja competitiva en la exportacion de animales
vivos, y de carne inclusive, a mercados de bajas exigencias de admisibilidad (y de menores
precios), continla totalmente cerrado el acceso a los mercados de alto precio, con los cuales el
pais ha suscrito TLC. A manera de compensacion, esa misma competitividad precio del eslabon
primario ha permitido que el pais no sea un gran importador de carne, a pesar de estar abierto al
comercio internacional con diferentes Tratados de Libre Comercio. Dentro de ese orden de
ideas, la superacion de las imperfecciones estructurales frente a la admisibilidad sigue siendo un
teto para la ganaderia colombiana.

Con la entrada en vigencia de los TLC, la balanza comercial lactea de Colombia paso a
ser deficitaria desde 2011. En 2017, el déficit comercial super6 los US94 millones. - Si bien las
importaciones no han superado las 60 mil toneladas anuales en estos Gltimos afios, la tendencia
es creciente, al ritmo de los procesos de desgravacion. Las exportaciones, por su parte, son
marginales. Después del cierre del mercado venezolano en 2009, la industria lechera no ha
logrado superar la cifra de 38 mil toneladas exportadas en 2008, que sumaron poco mas de
USD72 millones. - En 2018, las importaciones de leche registraron de nuevo una alta dindmica,
como ha ocurrido desde 2012 con la habilitacion de los cupos crecientes de los TLC. A abril de
2018 entraron al pais poco mas de 19 mil toneladas de leche y derivados, provenientes
principalmente de Estados Unidos (58%) y la Union Europea (13%). Fuente: De acuerdo a datos
DANE - 20.000.000 40.000.000 60.000.000 80.000.000 100.000.000 120.000.000 140.000.000

160.000.000 Importaciones y exportaciones lacteos (US$) Exportaciones Importaciones 2.000
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2.001 2.002 2.003 2.004 2.005 2.006 2.007 2.008 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
2.016 2.017 Fuente: DIAN — MADR/USP - 10.000 20.000 30.000 40.000 50.000 60.000 2009
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2.017 abr-18 Importaciones de productos lacteos
(toneladas) En Polvo Lactosueros Quesos Liquida Mantequillas Yogur - Leches Acidas
Ganaderia Colombiana.

Los TLC y el mercado externo: Carne: Oportunidades perdidas y limitacién de mercados
las oportunidades perdidas. Durante lo que va corrido del siglo XXI el pais ha firmado 14
Tratados de Libre Comercio. Nueve de tales acuerdos comerciales le darian al pais una
capacidad practicamente ilimitada de exportacion de carne (ver cuadro). Sin embargo, han
pasado mas de 15 afios después del suscrito con Mercosur en 2005, sin que logren superarse las
barreras que han impedido colocar un solo kilo de carne en esos mercados.

IMPORTANTES VENTAJAS COMPARATIVAS PARA LA PRODUCCION
GANADERA - Gran disponibilidad de tierras: Al margen del debate sobre la tierra, Colombia
cuenta con una amplia oferta de tierra apta para ganaderia. - Diversidad genética: una gran
diversidad de razas bovinas aclimatadas en los diferentes pisos térmicos en todo el territorio
nacional. - Recursos hidricos: A pesar de la poca cultura y tecnologias para el “cultivo de agua”,
Colombia es una de las potencias hidricas del mundo. - Luz solar todo el afio gracias a su
ubicacidn tropical. - Ubicacion privilegiada frente a los mercados: el Gnico pais de Suramérica
con costas sobre los dos océanos. - Tradicion y presencia ganadera: La ganaderia es la actividad
econdmica con mayor presencia en el campo y una “cultura” en muchas regiones.

GRANDES LIMITACIONES EN COMPETITIVIDAD PAIS - Inseguridad fisica rural:
Persistencia del narcotrafico y grupos armados ilegales. - Inseguridad juridica: Incertidumbre

sobre la garantia del derecho a la legitima propiedad privada en la Reforma Rural Integral y sus
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desarrollos. - Carencia de bienes publicos rurales: Precaria infraestructura fisica y social -
Aislamiento fisico: Precariedad de la red vial terciaria. - Aislamiento institucional del campo:
Ausencia del Estado y sus instituciones - Flujos insuficientes de crédito e inversion: No existe
verdadero crédito de fomento ni incentivos a la inversion privada. - Alta dependencia estacional
en el suministro de agua: Carencia de una Politica de Agua para la produccion rural. - Altos
costos de energia eléctrica y falta de politica pablica para promover y financiar energias
Alternativas. - Falta de articulacion de la politica publica agropecuaria y ganadera en materia de
C, T e I. - Institucionalidad precaria: Debilidad estructural en el MADR y en la institucionalidad
sanitaria y de inocuidad principalmente. - Seria afectacion de la parafiscalidad ganadera.

BARRERAS AL LOGRO DE VENTAJAS COMPETITIVAS Ademas de las anteriores,
son muchas las barreras que se oponen a la obtencion o fortalecimiento de ventajas competitivas
para la produccién ganadera, entendidas, segun la teoria, en términos de 1) mayor productividad,
2) agregacion de valor y 3) enfoque productivo. Los principales son: - Baja cualificacion de
mano de obra rural - Alto costo relativo de insumos - Imperfecciones estructurales en las cadenas
carnica y lactea - Imperfecciones estructurales frente a la admisibilidad efectiva a mercados -
Deterioro ambiental y alta afectacion del cambio climético - Dispersion productiva y baja
especializacion por producto (carne y leche) -Carencia de Modelos Integrales y Sostenibles de
Produccion Bovina.

La produccion ganadera colombiana se ha concentrado tradicionalmente en sus ventajas
comparativas. El efecto positivo de las ventajas comparativas—y su nivel basico de
competitividad menores precios comparativos a nivel internacional (Kilo/novillo gordo v litro de
leche fresca) y creciente oferta de leche—, esta siendo neutralizado, cada vez mas, por las

limitaciones en competitividad pais y por el bajo nivel de innovacién. Subsisten precarias
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condiciones de competitividad pais en el sector rural. Deficiente infraestructura fisica y social,
ausencia de institucionalidad e inseguridad rural, principalmente. El bajo nivel de innovacion no
solo impide la obtencion y fortalecimiento de ventajas competitivas, sino que, por el contrario,
esta generando, cada vez maés, el efecto negativo de disminuir las ventajas comparativas, por
efecto, principalmente, de la pérdida de sostenibilidad ambiental, que jalona una pérdida
consecuente en la sostenibilidad econdmica y social de la ganaderia.

Acciones para mejorar ventajas competitivas. la focalizacién: el conglomerado (cluster).
El reordenamiento de la produccion agropecuaria desde el punto de vista territorial tiene como
referentes, de una parte, la vocacion de la tierra de acuerdo con sus condiciones (naturales)
agroldgicas y la oferta ambiental del entorno, y de otra, las condiciones externas de
competitividad ajenas a la tierra misma, ya sean también naturales, como la ubicacion frente a
los mercados, o adquiridas, como la infraestructura fisica y de servicios. Las condiciones para un
conglomerado (ventajas comparativas + competitividad pais) - Cuando se dan las condiciones
naturales favorables (ventajas comparativas) para la produccion y, alrededor de ellas, gracias a
politicas publicas adecuadas, se generan condiciones externas también favorables
(competitividad pais), estamos ante un “conjunto de condiciones favorables™ hacia las cuales
fluye la inversion para “focalizarse” (especializarse) en un renglon especifico de la produccion
agropecuaria (ej.: cafia de azucar en el Valle del Cauca, banano en Urab4, café en el Eje
Cafetero). Hasta aqui las caracteristicas de un “cluster” o conglomerado de produccion. La
consolidacion de un conglomerado (ventajas comparativas + competitividad pais) + Innovacion -
Sin embargo, la sola reunion de unas condiciones favorables no es suficiente para la
consolidacion de un conglomerado, como tampoco lo es la “especializacion” entendida

solamente como la “dedicacion” a un solo producto en una region especifica. - La consolidacion

162



de un conglomerado se da cuando ese mismo “conjunto de condiciones” genera procesos de
especializacion tecnologica (“mejores formas de hacer”) a partir de la Ciencia y la Tecnologia,
en procesos de Gestion del Conocimiento que culminen en acciones de Innovacion orientadas a
optimizar la productividad en condiciones de competitividad econdmica, social y ambiental. El
papel del ganadero en el proceso de Innovacion es definitiva la participacion del productor, como
actor y beneficiario principal del proceso, en busca del mejoramiento de su propia productividad
y de la rentabilidad de su negocio individual, de su empresa ganadera.

GREMIALIDAD Y PLANES DE DESARROLLO GANADERO REGIONAL - La
Gestion del Conocimiento y la innovacion rinden mejores frutos, sobre todo dentro de un
proceso de ordenamiento productivo, cuando son procesos “sociales”, para lo cual es definitiva
la participacion de las organizaciones gremiales, como elemento para la consolidacion de un
conglomerado ganadero. - El bienestar del ganadero es el objetivo esencial de la mision y la
vision de FEDEGAN, a través de su estructura gremial de afiliacion de las organizaciones
gremiales regionales para llegar, en forma mas efectiva, al ganadero como cliente principal de
los procesos de organizacion productiva a partir de la innovacion. - Con el liderazgo de
FEDEGAN, la gremialidad regional, que se desenvuelve en el entorno productivo, es la llamada
a orientar la ejecucion de sus programas y servicios para que la definicion de las metas y
estrategias en el nivel local se orienten hacia la concrecién de Planes de Desarrollo Ganadero
Regional. - Los Planes de Desarrollo Ganadero departamental o regional son competencia de los
entes territoriales (municipio, departamentos, regiones); no obstante, a la gremialidad regional le
corresponde un papel de liderazgo y concertacion con el sector publico, en los procesos de
disefio y ejecucion de dichos planes. - Los Planes de Desarrollo Ganadero Departamental o

Regional son un factor importante hacia la consolidacion de conglomerados ganaderos.
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INNOVACION Y DENOMINACION DE ORIGEN - La denominacion de origen es un
tipo de indicacion geografica que se aplica a un producto cuyas caracteristicas estan basadas en:
El lugar geografico donde se produce, transforma y elabora. Compromiso de alta calidad y
también de ciertos usos tradicionales en la produccion. Garantia de cumplimiento por parte del
organismo publico regulador de la denominacion de origen. - La denominacién de origen le
permite al productor: Autorizacion para exhibir el distintivo a los productores de la zona que
cumplen las reglas. Proteccion legal contra la produccion o elaboracién del producto en otras
zonas. Capacidad de influir sobre el precio final del producto. Fomento de la organizacion del
sector productivo alrededor de la especializacion. Generacion de nuevos procesos de innovacion.
Acceso a mercados nacionales e internacionales. - La denominacion de origen es una resultante
del ordenamiento productivo a partir de prcesos de innovacion. - En Colombia ya existen
productos ganaderos con denominacién de origen como el Queso Paipa.

nostico - El pais ha venido recuperando los recursos por inversion extranjera directa,
ubicandose en poco méas de US$14 mil millones en 2017. Se debe destacar que un gran
porcentaje, 29%, se dirigio a inversion en minas y energia, dada la riqueza del pais en esta
materia, lo que ha permitido hacer de este sector una fuente de financiamiento para proyectos de
desarrollo a través del Sistema Nacional de Regalias. - Aunque las obras de infraestructura y la
extraccion de las reservas minero energéticas contribuyen al desarrollo econdmico del paisy la
generacion de recursos para inversion, paralelamente generan amplios impactos ambientales
negativos en la gran mayoria de ecosistemas naturales y de vital importancia para la generacion
de bienes y servicios ambientales, por lo que se ha hecho necesario generar herramientas, como
los planes de manejo ambiental y el disefio de un marco legal que garantice que las empresas

compensen o mitiguen los impactos generados. - No solo la mineria afecta al medio ambiente,
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también lo hace la industria, y las mismas obras de infraestructura necesarias para generar
crecimiento y desarrollo en una region. Es claro que los costos ambientales se generaran en
cualquier actividad, sin embargo, lo pertinente es determinar quién paga por esos costos
ambientales y sociales; y como debe compensarse por esas alteraciones. - Sin duda, quienes se
benefician de ese deterioro deben ser quienes devuelvan recursos que permitan restablecer el
dafio ambiental y social causado. Pero ademas se debe tener en cuenta que la preservacion de la
naturaleza es costosa y requiere de recursos de capital en volimenes que no la hacen viable sin
componentes sustantivos de financiacion. Estos recursos deberan ser provistos por el Estado y

por la inversion privada de quienes causan dafios en sistemas de produccion sostenible.
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ANEXOS

Anexo 1. Modelo Final de Encuesta a aplicar a los directivos del Sector Ganadero

UNIVERSIDAD NACIONAL DE COLOMBIA SEDE MANIZALES
MODELO DE ENCUESTA - FUERZAS DE PORTER
COMPETITIVIDAD DEL SECTOR GANADERO

Objetivo: Recolectar informacion para el desarrollo de trabajo de grado que se enfoca en analizar
la competitividad del Sector Ganadero de Colombia en relacion con el Tratado de Libre Comercio
con Estados Unidos, en cuanto a los aspectos relacionados con la entrada al mercado de nuevos
competidores y productos; con el poder de negociacion de los compradores y clientes; aspectos
relacionados con el poder de negociacién de los proveedores; y aspectos relacionados con la
rivalidad entre competidores existentes. (Cinco Fuerzas de Porter). Se agradece de antemano, por

su apoyo Y colaboracién en el desarrollo de siguiente cuestionario.

Ciudad:

Fecha:

Nivel Académico:

Experiencia en el Sector:

Encuesta No

ESCALA LIKERT

CATEGORIA AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS
COMPETIDORES

1 2 3 | 4

crear unidades productivas en el sector

c
AFIRMACIONES s.|l 8lzal o |@
22| & |8E| B |es
5% 2|58 8|55
EQ 2|38 & |E3
88l O | o 8 <
o N c o 0 [a) (e]
[ w | © =
=
1 Las empresas que operan en el sector, desarrollan Economias de
Escala (cuando una empresa al producir mas, logra disminuir sus
costos)
2 Los resultados financieros de las empresas en términos de costo
— beneficio, favorece el desarrollo del sector
3 Existe la necesidad de invertir grandes recursos financieros para
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Las nuevas empresas tienen desventajas en costos frente a las
existentes, en cuanto a las actividades de abastecimiento de
materias primas y el aprendizaje en el proceso de compras.

Existe aceptacion para la comercializacion del producto del
nuevo competidor por los canales existentes

Se tienen estrategias de promocion para el reconociendo de la
marca de los productos y el sector en el mercado

Las empresas entrantes al mercado deben realizar una inversion
significativa en la busqueda de la diferenciacion de los
productos y servicios colocados en el mercado

Existen estrategias de las empresas del sector, para evitar la
entrada de nuevas competidoras

Las empresas existentes toman represalias para sacar del
mercado a las nuevas organizaciones.

ES

CALA LIKERT

CATEGORIA — PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

N

w

SN

AFIRMACIONES

Totalmente en

Desacuerdo

En Desacuerdo

Ni de Acuerdo ni en

Desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de
Acuerdo

Existe concentracion o existen compradores de grandes volimenes
(materias primas, componentes, servicios y de mano de obra, etc.) con
relacion a las ventas del proveedor

Los compradores del sector, estan en capacidad de realizar exigencias
a sus proveedores

Existe compradores de grandes volimenes (materias primas,
componentes, servicios y de mano de obra, etc.) con relacion a las
ventas del proveedor

Los productos que adquieren los compradores a los proveedores,
tienen caracteristicas diferenciadas

Los clientes tienen suficiente informacion sobre cada uno de los
proveedores y productos que comercializan

En el proceso de compra de los bienes, la marca y el precio de los
productos que colocan al mercado los proveedores tienen gran impacto

Existen pocos proveedores para suplir las necesidades de los
compradores del sector con productos sustitutos

CATEGORIA — PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES

174




c
AFIRMACIONES Sol 8 |Cal o |3
29| & |8SE| B |es
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= w | ° =
=
Existen pocas empresas proveedoras para suplir las necesidades
Existe una gran competencia entre las empresas proveedores
Los proveedores colocan productos diferenciados hacia el mercado del
sector
Los compradores que requieren bienes para la produccion y
comercializacion de producto al sector; son un cliente muy importante
para los proveedores
Los proveedores suministran bienes esenciales para la produccién en
el sector
Los insumos ofrecidos mantienen, incrementan o mejoran la calidad
del bien
El proveedor pueda imponer sus condiciones a los compradores del
sector
CATEGORIA - PRODUCTOS SUSTITUTOS 1 2 3 4 5
&
AFIRMACIONES Sol B |Eol o |8
8P & |88 B |8
58 2|58 3|55
£Eg 2|38 8 |£E3
88l 0O <3| o S<
o N o o 0 o («]
= w | © =
p=
Existe facilidad de acceso en el sector para la adquisicion de productos
sustitutos
El precio del bien sustituto para la produccién de bienes en el sector,
es menor que el insumo principal
La calidad y el rendimiento de los productos sustitos del sector son
superiores al producto usado.
Los costos del cambio en la produccion por bienes sustitutos son
reducidos, por lo que los directivos toman la decision de utilizarlos
CATEGORIA — RIVALIDAD DE COMPETIDORES EXISTENTES 1123 )|4]|5
5
AFIRMACIONES Sol 8leol o |8
22 & |SE| B |es
SS 3|58 2|55
Egl 2|38 & |E3
58 6 |<8 g |E<
el g |8° P
b=

Son pocas las empresas del sector que dominan el mercado.
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Las empresas que compiten en el sector tienen caracteristicas muy
similares en cuanto a su estructura organizativa, costos e incluso
objetivos

Los costos fijos son elevados respecto al valor de los productos o
servicios

Las empresas compiten colocando productos diferenciados hacia el
mercado del sector

Existen grandes grupos empresariales, que compran peguefias
empresas del sector

El crecimiento del sector es lento

Las barreras de salida como: factores econdmicos, estratégicos y
emocionales que mantienen a las empresas compitiendo en los
negocios; cambian los factores de competitividad de las empresas

Los competidores existentes en el sector, tienen recursos y
capacidades similares

Son bajos los costos del cambio de unos productos a otros
comercializados por las empresas existentes en el sector; lo cual
fomenta la rivalidad entre los mismos.

10

Existe necesidad de triunfar en los mercados mas importantes para
poder introducirse con mayor facilidad en los demas

Gracias por su colaboracion
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Anexo 2. Resultados de la Prueba Piloto

Se realiz6 la Prueba Piloto a los 10 directivos de las empresas escogidas al azar del listado de las 50
organizaciones mas representativas del departamento del Meta que realizan actividades ganaderas,
encontrando inicialmente algunas dificultades para realizar el contacto telefénico por el cambio de
nameros o de las direcciones que no concordaban con la base de datos de la Camara de Comercio; pero
que se logro resolver por la facilidad de busqueda de informacidn en internet.

Luego, de hacer los contactos y para la solicitud de permiso y de buscar apoyo para la realizacion
de la encuesta se encontr6 que 2 de los directivos fueron renuentes al desarrollo del cuestionario por falta
de tiempo, pero luego accedieron si se les enviaba por via email para en un momento dado resolver las
preguntas.

Ya con respecto a la aplicacion del modelo de la encuesta, y al tener contacto con los directivos se
solicito su apoyo para el desarrollo de cada pregunta y sugerencias al respecto, con el propoésito de
verificar su viabilidad de respuesta; si requiere mejorar la redaccién; o si se requiere redactar otras
inquietudes para conseguir mayor informacién sobre el tema.

Realizado este proceso los resultados fueron los siguientes:

e Sobre el objetivo de la encuesta.
Debe complementarse y ser mas especifico de la informacion que se requiere recolectar.

e Sobre las preguntas previas.
Se indicd lo siguiente:

e ;Describa brevemente en forma general las condiciones competitivas (capacidad de penetracion,

consolidacion y ampliacidn del mercado) del sector ganadero a nivel local, regional y nacional?

No hay sugerencias.

e . Cree que el sector ha tenido un desarrollo competitivo positivo a nivel local, regional y nacional?

Sugerencia: Anexar a la pregunta el porqué de la respuesta

e ;Cree que las empresas del sector son productivas y competitivas? ;Por qué?

No hay sugerencias.

e ;Cuéles son los valores agregados que le proporcionan a los productos del sector mayor
productividad?

Sugerencias: Seria importante especificar cuales productos serian.
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ASPECTOS RELACIONADOS CON LA ENTRADA AL MERCADO DE NUEVOS
COMPETIDORES Y PRODUCTOS
e :Han ingresado nuevos competidores al sector? Si responde si, contestar (;Cuales son estrategias
de entrada que emplean?
Sugerencias: Mejorar redaccion (las estrategias)

e ;Cree que las empresas del sector se relacionan con las de otros sectores productivos? Si responde
si, contestar ;Como?

No hay sugerencias.

o Las empresas que operan en el sector, desarrollan Economias de Escala (cuando una empresa al
producir mas, logra disminuir sus costos)?

No hay sugerencias.

e ;Cree que el sector cuenta con un desarrollo tecnoldgico acorde de las necesidades productivas? Si
su respuesta es si 0 no; favor contestar ;Qué debe hacerse?

Sugerencias: Especificar redaccion de la segunda pregunta.

e Cree que los resultados financieros en términos de costo — beneficio, favorece el desarrollo del
sector? ¢Por qué?

Sugerencias: Complementar: resultados financieros de las empresas.

e ;Cree que su empresa requiere del disefio de nuevas lineas de negocio? Si su respuesta es si; favor
contestar ;Cuales?

No hay sugerencias.

o Cree que existen estrategias de las empresas existentes, para evitar la entrada de nuevas
competidoras? Si su respuesta es si; favor contestar ;Cuales?

Sugerencias: Mejorar redaccion (existen — existentes).
e ;Se tiene estrategias de promocion para el reconociendo de la marca de los productos y el sector en

el mercado?

No hay sugerencias.
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e . Los directivos aplican politicas en el desarrollo del proceso productivo para lograr la disminucion
de costos? Si su respuesta es si; favor contestar ;Cuales?

Sugerencias: Mejorar redaccion.

o (Existe la necesidad de invertir grandes recursos financieros para crear unidades productivas en el
sector?
No hay sugerencias.
o Cree que existe alta experiencia de los diferentes actores que intervienen con sus actividades
productivas para el desarrollo del sector?
Sugerencias: Mejorar redaccion.

e El Estado aplica Politicas Publicas enfocadas a mejorar el desarrollo productivo y competitivo del
sector? Si su respuesta es si; favor contestar ;Cuales?

No hay sugerencias.

e . Cree que el sector esta monopolizado por algunos pocos?

Sugerencias: Mejorar redaccion (pocos...que).

o Cree que el sector experimenta cambios en sus factores productivos constantemente? Si su
respuesta es si; favor contestar ¢cémo?

Sugerencias: Mejorar redaccion (factores productivos...aclarar que son).

e ;/Su empresa presenta alto grado de diferenciacion de los productos colocados en el mercado? Si
su respuesta es si; favor contestar ;c6mo?

No hay sugerencias.

e Sus productos los comercializa directamente hacia los consumidores o hacia los clientes
intermediarios? ¢Qué dificultades presenta en la comercializacion?

Sugerencias: Mejorar redaccion (sus — no en tercera persona).
e Las empresas del sector cuentan con suficiente aprovisionamiento de materias primas, para llevar

los productos al mercado? ¢Son confiables los proveedores?

No hay sugerencias.
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o Cree que, en el sector existen productos sustitutos que suplen las necesidades de los clientes del
mercado? ¢Estos productos sustitutos, suplen una necesidad genérica o desempefian la misma
funcion que los productos del sector?

No hay sugerencias.

e ;Cree que existe propension de los clientes del sector, a pasarse a los productos sustitutos? ¢Por

qué?

Sugerencias: Mejorar redaccion (a pasarse — a adquirir).

ASPECTOS RELACIONADOS CON EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS
COMPRADORES Y CLIENTES
e Cree que existe concentracion o existen compradores de grandes volumenes (materias primas,
componentes, servicios y de mano de obra, etc.) con relacion a las ventas del proveedor?

No hay sugerencias.

e ;Los productos que adquieren los compradores a los proveedores, representan una fraccion
significativa de sus productos y costos?

Sugerencias: Mejorar redaccion (preguntar porque).

e Los productos que adquieren los compradores a los proveedores, tiene caracteristicas
estandarizadas o diferenciadas?

Sugerencias: Mejorar redaccion (tienen).

e ;Tiene impacto en la toma de decision de adquisicion de bienes que realiza los compradores, el
precio de los productos que colocan al mercado los proveedores?

Sugerencias: Mejorar redaccion.
e ;Cree que existe diferenciacion en los bienes que adquieren los compradores del sector a sus
proveedores?

No hay sugerencias.

e Existen pocos proveedores para suplir las necesidades de los compradores del sector?

No hay sugerencias.
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e . Cree que los compradores del sector, estan en capacidad de realizar exigencias a sus proveedores?
Si su respuesta es si; favor contestar ;cémo?

Sugerencias: Mejorar redaccion (cambiar el como, por un ¢por qué?

o .Losclientes tienen la capacidad de exigir a los productores del sector, bienes de alta calidad? ¢Hay
definidos criterios de calidad para las compras?

No hay sugerencias.

ASPECTOS RELACIONADOS CON EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
e Existen pocas empresas proveedoras para suplir las necesidades del sector?

Sugerencias: Mejorar redaccion (esta como afirmacion —cambiar a pregunta)

e ;Los proveedores suministran bienes esenciales para la produccion en el sector?

No hay sugerencias.

e .Los proveedores colocan productos diferenciados hacia el mercado del sector?

No hay sugerencias

o Cree que los compradores del sector; son un cliente muy importante para los proveedores?

Sugerencias: Mejorar redaccion

e ;Cree que existe una gran competencia entre las empresas proveedores?

No hay sugerencias

o :Cree que el proveedor pueda obtener imponer sus condiciones a los compradores del sector?

Sugerencias: Mejorar redaccion (obtener imponer)
ASPECTOS RELACIONADOS RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES
o Cree que los competidores existentes en el sector, tienen recursos y capacidades similares?

No hay sugerencias

o :Cree que el crecimiento del sector es lento?

Sugerencias: Mejorar redaccion (preguntar ¢Por qué?)
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e Los proveedores colocan productos diferenciados hacia el mercado del sector?

No hay sugerencias

e ;Los diferentes competidores aplican estrategias, para ganar mayor participacion en el mercado?

No hay sugerencias
e Existen barreras de salida (factores econémicos, estratégicos y emocionales que mantienen a las
empresas compitiendo en los negocios) cambian los factores de competitividad de las empresas?
Sugerencias: Mejorar redaccion (que cambian)
o Cree que lacompetencia entre empresas pertenecientes al sector determina principalmente el nivel
de rentabilidad del sector y la situacion global de competitividad?

Sugerencias: Mejorar redaccion (preguntar ¢Por qué?)

Gracias por su colaboracion... ....
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