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El presente capitulo plantea la formulacion de un plan de comercializacion de fertilizantes importados desde el mercado
espaniol, distribuidos mediante empresas minoristas del departamento de La Guajira. El caso se centra en la empresa Green
Point, ubicada en Malaga, Espafia, la cual se encuentra dedicada a la produccién, venta y exportacién de fertilizantes hacia
Estados Unidos y diversos paises de América Latina. Lo anterior toma relevancia debido a que la limitada produccién local
de fertilizantes en Colombia ha generado una fuerte dependencia del sector agricola frente a proveedores mayoristas y
minoristas nacionales que comercializan insumos importados. Esta situacion repercute directamente en los costos de
produccion de los cultivos, especialmente en territorios como La Guajira, donde la agricultura hortofruticola se ve presionada
por precios de fertilizantes cada vez menos accesibles. En este contexto, se propone analizar la viabilidad de una alianza
estratégica entre PYMES agricolas guajiras y la empresa Green Point, con el propdsito de habilitar un canal de distribucion
internacional mas directo, que reduzca eslabones intermedios, mejore las condiciones de compra y permita el acceso a
fertilizantes organicos de calidad.

Con esto se busca que la empresa espafiola asuma el rol de proveedor mayorista internacional y que las minoristas locales
actien como socios comerciales cercanos al productor rural, trasladando parte de las eficiencias obtenidas al precio final
del insumo y, en consecuencia, al consumidor.

alianza estratégica, plan de comercializacion, minoristas, fertilizantes organicos, calidad, canales de
distribucién, importacién.

En APA: Zambrano, S. y Daza, Z. (2026). Plan de comercializacién de fertilizantes green point a través de minoristas en el
departamento de la Guajira. En Bejarano-Diaz, D. y Holguin, B. (Ed.). Innovacidn, seguridad y sostenibilidad: perspectivas
interdisciplinarias en la gestién organizacional del siglo XXI (pp. 89-109). Editorial TEINCO.
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This chapter presents a marketing plan for Spanish fertilizers to be imported from GREEN POINT, a company based in
Malaga, and distributed through retail firms located in the department of La Guajira (Colombia). Due to the limited domestic
production of fertilizers, Colombian agriculture remains highly dependent onimported inputs supplied by national wholesalers
and retailers, which increases production costs and affects the competitiveness of local farmers. The proposal consists of
exploring a strategic alliance between small and medium-sized enterprises in La Guajira and Green Point in order to structure
a more efficient international distribution channel. By reducing the number of intermediaries and promoting direct import
schemes, the plan aims to improve purchase conditions, expand access to high-quality organic fertilizers and strengthen
the regional agro-productive sector.

strategic alliance, marketing plan, retailers, organic fertilizers, quality, distribution channels, importation.




CAPITULO VI: PLAN DE COMERCIALIZACION DE FERTILIZANTES GREEN POINT IMPORTADOS DESDE MALAGA, ESPANA A TRAVES DE EMPRESAS MINORISTAS
EN EL DEPARTAMENTO DE LA GUAJIRA

In APA: Zambrano, S. and Daza, Z. (2026). Plan de comercializacion de fertilizantes green point a través de minoristas en el
departamento de la Guajira. In Bejarano-Diaz, D. and Holguin, B. (Ed.). Innovacién, seguridad y sostenibilidad: perspectivas
interdisciplinarias en la gestion organizacional del siglo XXI (pp. 89-109). Editorial TEINCO.

https://doi.org/10.64351/978-628-97363-6-6.cap.6




INNOVACION, SEGURIDAD Y SOSTENIBILIDAD: PERSPECTIVAS INTERDISCIPLINARIAS EN LA GESTION ORGANIZACIONAL DEL SIGLO XXI

La agricultura constituye uno de los pilares tradicionales de la economia colombiana. El pais dispone de amplias zonas
rurales con potencial para la produccién hortofruticola, las cuales dependen tanto de las condiciones ecosistémicas como
de la disponibilidad de insumos adecuados para mantener y mejorar la productividad. Entre estos insumos, los fertilizantes
son fundamentales, pues proveen los nutrientes que requieren los suelos y cultivos para lograr rendimientos sostenidos.

Sin embargo, Colombia no cuenta con la base mineral suficiente para abastecer, mediante produccién propia, la demanda
interna de fertilizantes, lo que ha llevado a una dependencia estructural de las importaciones. Esta dependencia se traduce
en cadenas de suministro extensas, con multiples intermediarios que incrementan los costos de adquisicién del insumo. El
departamento de La Guajira no es ajeno a esta realidad, pues los pequefios productores se enfrentan a la volatilidad de los
precios internacionales, el encarecimiento logistico y margenes cada vez mas ajustados.

En respuesta a este escenario, la investigacidon propone establecer un plan de comercializacion de fertilizantes a partir
de una relacién directa entre una empresa productora extranjera —Green Point, en Malaga, Espafia— y minoristas
especializados en insumos agropecuarios ubicados en La Guajira. La hipétesis de fondo es que un esquema de alianza
estratégica internacional puede contribuir a mejorar la competitividad regional, abaratar costos en la cadena de suministro
de fertilizantes y, en consecuencia, fortalecer la produccion agricola del departamento.

Por esto, la investigacion se desarrolla mediante un enfoque descriptivo y documental, apoyado en el uso de instrumentos
cuantitativos y cualitativos (encuestas y entrevistas) a empresarios, docentes y estudiantes vinculados al campo de los
negocios internacionales y al sector agroproductivo.

El objetivo general del presente capitulo es implementar un plan de comercializacién de fertilizantes Green Point importados
desde Malaga (Espaiia), a través de empresas minoristas en el departamento de La Guajira, de manera que se fortalezcala
oferta de insumos para el sector agroproductivo regional.

Para alcanzar este propésito se proponen una serie de objetivos especificos que permiten el alcance de las metas trazadas.
Por ello se busca, en primer lugar, diagnosticar el mercado de fertilizantes a nivel nacional y regional para caracterizar la
demanda, los actores relevantes y las condiciones de competencia.

En segundo lugar, se busca identificar las empresas minoristas con capacidad de distribucién comercial al detal hacia el
sector agroproductivo en el departamento de La Guajira, esto con el fin de establecer alianzas estratégicas que faciliten la
insercién de los fertilizantes Green Point en la cadena de suministro local. En tercer lugar, se plantea analizar, a través de
un ejercicio de benchmarking, las posibles estrategias para la comercializacion de fertilizantes en el departamento de La
Guaijira, permitiendo adaptar y seleccionar aquellas practicas que resulten mas pertinentes al contexto territorial.

A partir de estos objetivos se formulan dos hipétesis de trabajo. La primera de ellas plantea establecer que el mercado de
fertilizantes en La Guaijira presenta una demanda insatisfecha y condiciones de competencia que favorecen la introduccion

de los fertilizantes Green Point mediante un plan de comercializacién estructurado.

En segundo lugar, determinar que la vinculaciéon de empresas minoristas con capacidad logistica y comercial suficiente
permite ampliar la cobertura y penetracién del producto en el sector agroproductivo departamental.
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Los fertilizantes son insumos esenciales para aportar los nutrientes que requieren los cultivos y los suelos destinados a la
produccién agricola en el departamento de La Guaijira. Su papel es prioritario en la produccién hortofruticola, debido a que
los nutrientes que estos suministran no pueden ser sustituidos por otros componentes si se busca un desarrollo eficiente
de los cultivos. En Colombia, la ausencia de minerales para producir fertilizantes constituye un limitante estructural que
incrementa la dependencia de la materia prima importada, adquirida en mercados internacionales caracterizados por su
volatilidad, ya sea por fluctuaciones cambiarias o por conflictos geopoliticos que generan inestabilidad e incertidumbre
econdmica y comercial.

En este sentido, uno de los principales proveedores de fertilizantes para Colombia es Rusia (Bolsa Mercantil de Colombia,
2024; La Republica, 2022); sin embargo, frente a este proceso de comercializacion, los conflictos territoriales y las
restricciones han limitado el comercio internacional de los insumos, encareciendo su precio y presionando los costos
de produccién agricola y de alimentos (Cardenas, 2022; CEPAL, 2023). Puesto que los fertilizantes intervienen de forma
directa en la produccioén de los bienes que conforman la canasta basica familiar, cualquier desequilibrio en los canales de
suministro afecta la capacidad de los productores para adquirirlos.

Porende, la generacién de alianzas estratégicas con otros mercados, como el espafiol, donde se producen fertilizantes
de alta calidad capaces de aportar los nutrientes requeridos para obtener bienes agricolas competitivos, puede
aportar significativamente a la agricultura, la economia y la comercializacién en el territorio estudiado. Asi, el disefio
de un plan de comercializacion de fertilizantes entre Espafia y Colombia se configura como una alternativa viable
tanto para las PYMES encargadas de su distribucién como para los productores, al facilitar el acceso a productos
de mejor calidad, con precios relativamente mas estables y menor riesgo asociado a la volatilidad internacional.
Mediante la diversificacién de canales de suministro es posible estabilizar la demanda interna de fertilizantes, reducir
la vulnerabilidad ante choques externos y favorecer la sostenibilidad del sector agricola a partir de estructuras de
precios mas manejables.

El plan de comercializacion se entiende como el conjunto estructurado de actividades que ejecuta una empresa para lograr
que su bien o servicio llegue efectivamente al consumidor y satisfaga mejor sus necesidades (Porral & Stanton, 2017).
Este debe incluir la descripcion del mercado objetivo y el posicionamiento que se busca, las estrategias de distribucion
y comunicacion, la planificacidon presupuestal de las acciones programadas, el calendario de ejecucion y la asignacion
de responsabilidades dentro de la organizacién. En su formulacién inicial, es indispensable incorporar informacién sobre
el tamafio y crecimiento del mercado, las caracteristicas del cliente, las acciones de la competencia y las tendencias del
entorno, entre otros elementos clave (Munuera y Rodriguez, 2020).

La distribucion comercial tiene como propésito situar los productos o servicios a disposicion de los consumidores
finales, lo que implica planificar, desarrollar y coordinar acciones y actividades dirigidas a satisfacer sus deseos
y necesidades (Molinillo, 2020). En el caso de los fertilizantes, los canales de distribucién —especialmente los
minoristas— se convierten en un eslabén critico para asegurar que el insumo llegue de manera oportuna y eficiente
al productor agricola.
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La cadena de valor, propuesta por Michael Porter (1985), permite describir las actividades de la organizacién orientadas a
generar valor para el cliente final. En su andlisis se consideran los costos (consumo de factores en términos monetarios
para producir bienes), el margen comercial o bruto (diferencia porcentual entre el precio de venta y el de compra del
eslabén anterior) y el margen neto o beneficio, resultante de descontar los costos de operacion. Se trata de un estudio
principalmente descriptivo que busca mejorar el conocimiento sobre la cadena, promover la transparencia del mercado e
identificar posibles ineficiencias (Veliz et al., 2021). La cadena de valor supone, ademas, una colaboracién estratégica entre
empresas con objetivos de mercado de largo plazo, dando lugar a alianzas verticales entre actores independientes de la
cadena agroalimentaria (Ramirez et al., 2021).

Elbenchmarking es un proceso continuo mediante el cual las empresas detectany adoptan mejores practicas que contribuyen
a la calidad, la rentabilidad y el desempefio organizacional, tomando como referencia a empresas lideres del mercado
(Veliz et al., 2021). Consiste en una evaluacién comparativa de bienes, servicios y procesos de trabajo de organizaciones
reconocidas por sus “mejores practicas”, a través de la recopilacion sistematica de informacion para obtener nuevas ideas y
transferir ese conocimiento. No solo permite identificar semejanzas y diferencias frente a los “comparadores”, sino también
medir el impacto que dichas practicas podrian tener al ser adaptadas, generando mejoras y cambios acordes con las
caracteristicas propias del contexto analizado (Espinoza & Gallegos, 2019).

El marketing mix abarca desde la investigacién de mercado —cuantificacion, segmentacion, analisis del comportamiento
del cliente— hasta la planificacion, organizacion, ejecucion y control de la accién comercial (Lopez-Pinto, 2021). Profundiza
en los instrumentos de gestion asociados al producto, precio, plaza y promocién (las 4P), asi como en su aplicacién a lo
largo del ciclo de vida del producto. Para las PYMES, el marketing mix es esencial debido a que permite posicionarse, reducir
riesgos y aumentar sus probabilidades de permanencia en el mercado (Soledispa et al., 2020).

Las restricciones en las operaciones comerciales y la logistica maritima han reducido la oferta global de fertilizantes,
presionando al alza sus precios y los de los productos agricolas que los utilizan como insumo. A ello se suman los elevados
costos de la energia, que encarecen la produccién en invernaderos y el transporte de materias primas y bienes finales,
traduciéndose en un incremento del precio de los alimentos para el consumidor final (Granados & Gonzélez, 2022).

En este escenario, el agro se ve obligado a evaluar estrategias de fertilizacion y el uso de productos alternativos, incluyendo
fertilizantes organicos, asi como métodos de aplicacion mas racionales y eficientes. La relevancia econémica del comercio
minorista se refleja en su creciente participacion dentro del producto bruto en numerosos paises; por ejemplo, en Espafia, en
2003 la distribucién comercial representaba el 11,45% del valor afiadido bruto (Guimaraes, 2020), lo que evidencia su papel
estratégico en la circulacién de bienes, incluido el mercado de fertilizantes.

Al respecto, Acurio (2021) en su trabajo titulado “Plan de comercializacion de fertilizante organico sustentado en la

recuperacion verde. Caso El samangueiio”, presenta la propuesta de un plan de comercializacién de fertilizante organico para
la empresa objeto de estudio, sustentado en la recuperacién verde. Con lo anterior se lograra a través de la conceptualizacion
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tedrica de procesos y estrategias de gestion comercial, identificacion del mercado verde para los consumidores del abono
organico en la ciudad de Ambato y la elaboracion de un plan de comercializacién para dar a conocer las variedades de
productos orgdanicos que oferta la empresa el Samanguefio.

Este referente contribuye a la presente investigacion por medio de aportes como la creacién de alternativas competitivas
para los procesos productivos agricolas regionales, el establecimiento de relaciones econémicamente rentables mediante
el intercambio, y referencias significativas para el desarrollo del presente proyecto, debido a que, para dar cumplimiento al
plan de comercializacion propuesto, se debe realizar como primera medida un analisis situacional, seguido de un disefio
estratégico y por ultimo un mecanismo de control que garantice la sostenibilidad del plan y por ende se sus beneficios
socioeconémicos. Lo anterior, evidenciando el posible éxito de los procesos de aplicacion para el logro del plan de
comercializacién planteado por la investigacion.

Finalmente, Castellanos y Quijano (2022), en la investigacion denominada “Estrategias de mercadeo y distribucion de
fertilizantes en Colombia”, plantean como objetivo general disefar estrategias de mercadeo y distribucién de fertilizantes
en Colombia que faciliten los procesos de comercializacién. Con esta propuesta se busca lograr, a través del diagndstico del
mercado de fertilizantes en el ambito nacional e internacional, la implementacion de un benchmarking local en el mercado
y la distribucién de fertilizantes; para ello se parte de una identificacion perspectiva de mercadeo, para posteriormente
realizar una distribucién de los actores intermediarios y los usuarios finales, la identificaciéon de tendencias que influyen en
el mercado y la distribucion de fertilizantes, junto a la definicion de lineamientos estratégicos para el desarrollo del mercado
y distribucién de fertilizantes.

El tipo de investigacion empleado para el desarrollo del presente trabajo es de tipo descriptivo y documental, con un enfoque
cuantitativo, en el cual se hizo uso de una muestra representativa de 10 empresas dedicadas a comercializar fertilizantes al
detal, en la cual se identificé un potencial crecimiento en diferentes municipios en el departamento de La Guajira.

Para permitir la evaluacién de la conveniencia para la implementacién del plan de importacion propuesto para la empresa
Green Point Fertilizers S.L.U, la variable dependiente (Plan de Comercializaciéon) como las independientes (Mercado,
distribucién y Marketing), seran descritas desde su naturalidad. Para ello, la metodologia serad esencialmente descriptiva,
pese a que se hara uso de informacion cuantitativa.

Dentro del proceso de investigacion se realizaron ejercicios de acercamiento con empresarios de la regién, validados a
través de las empresas con las cuales la Universidad de La Guajira tiene convenio para realizar practicas empresariales
en el programa de Negocios Internacionales. En este sentido, se hace pertinente validar de manera documentada estos
acercamientos para conocer a fondo la necesidad que tiene el tejido empresarial de La Guajira en aras de realizar procesos
de comercializacion.

Desde una perspectiva tedrica, se indica que los métodos cuantitativos incluyen la recopilacién e interpretacién de datos
para probar hipétesis de investigacion a través de métodos analiticos o estadisticos que sirven como herramientas de
medicién en la investigacion. En este estudio, este método se utiliza para realizar una encuesta que se utilizara para
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recopilar, organizar y analizar datos medibles y cuantificables sobre las variables previamente identificadas, (Carhuancho
y Nolazco, 2019).

Encuesta. Una encuesta es un conjunto de preguntas dirigidas a las principales industrias relacionadas con el tema
de investigacion, con el objetivo de obtener resultados estadisticos que ayuden a identificar tendencias y establecer
relaciones entre variables. Para efectos del presente trabajo de investigacion, se desarrollard una encuesta a importadores
de agroquimicos, que permita recolectar informacion util para la formulacién, construccion y desarrollo del proceso de
importacion del mercado espanol (Feria et al., 2020).

Instrumento de validez. A través de este instrumento, se sustituyen los datos. La confiabilidad del instrumento que se
presenta es el método de coeficiente Alfa de Cronbach, el cual requiere una sola administracion del instrumento de medicién
y produce valores que oscilan entre 0y 1. Respecto a este instrumento, se recomienda su aplicacion en test con items de
varias alternativas; por lo que cuando se utiliza un instrumento tipo escala Likert, se considera que este método de calculo
es el mas adecuado. Es importante mencionar que la sustitucion de esta férmula se puede realizar en una hoja de calculo o
en software de ejecucion como el SPSS) Teniendo en cuenta la escala para la interpretacion del coeficiente de confiabilidad,
donde se determina el rango y la magnitud de la confiabilidad. Por ejemplo:

K (1-YS2)

Rit =

(K-1)S ¢

Donde Rtt es el coeficiente de Alfa Cronbach; K es el nimero de items de los instrumentos; > S 2 i corresponde a la varianza
de los porcentajes de cada item; S 2 t se relaciona con la varianza de los punteros totales; y 1 es una constante.

De 0,81 a1,00 Muy alta
De 0,61a0,80 Alta
De 0,41a0,60 Moderada
De0,21a0/40 Baja
De 0,01 a0,20 Muy baja

Por lo anterior, para el desarrollo de la presente investigacion y similares se recomienda tener conocimientos relacionados
con el manejo de software y procesos de estadistica. Asi, seleccionar o disefar un instrumento es trascendental en el
proceso de investigacion, porque es necesario cerciorarse que el instrumento, cualquiera que haya sido seleccionado,
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cuantifique las caracteristicas de la variable objeto de estudio. Por tal motivo, se deben construir preguntas que al ser
respondidas seran sustanciales para la informacién que desea conseguir quien investiga.

De acuerdo con Herndndez Sampieri et al. (2014), para saber si un instrumento de medicién es confiable y vélido, sin
dejar de lado que en la practica es casi imposible que sea perfecto y generalmente existe un grado de error que se
espera sea el minimo posible, la medicién de cualquier fendmeno se conceptualiza con la siguiente férmula basica:
X=t+e.

Donde los valores tienen como correspondencia que X se relaciona con valores observados (resultados disponibles); t con
los valores verdaderos; e con el grado de error de la medicion. Asi, si no hay error de medicion, es decir, e es igual a 0, tanto
el valor observado como el valor verdadero son equivalentes. Lo cual se ve asi:

Es asi, como se logra evidenciar que el instrumento utilizado en la presente investigacion es confiable, situdndose en un 0,98
(Muy Confiable), guardando una estrecha relacién con lo mencionado por los autores anteriormente.

a=K—1[1-Y Si2/St2]=0,982661224

En la estadistica descriptiva, la informacion necesaria para el analisis se encuentra conformada por la distribucion
de frecuencias, las medidas de tendencia central y las medidas de variabilidad. Asimismo, los datos muestran que los
resultados de investigaciones cuantitativas corresponden, cominmente, a informes estadisticos con resultados de célculos
de frecuencias, desviaciones, graficos de barras o tortas, promedios, entre otros; los cuales generalmente son explicados al
lector para que pueda comprenderlos.

El estudio de los datos recogidos en el trabajo de campo, con la aplicacion de la encuesta a la poblacion de estudio, se realizo
usando la estadistica descriptiva, con la aplicabilidad de frecuencias tanto absolutas como relativas, para posteriormente
registrar en tablas y representar en graficos los datos arrojados.

Enesteapartado serealizaun andlisis de viabilidad de laimplementacion del plan de comercializacion de empresas minoristas
encargadas de la comercializacién de fertilizantes del departamento de La Guajira, por medio de los aportes u opiniones
de personas expertas en el campo como lo son los docentes de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas-
FACEYA, mas especificamente del programa de Negocios Internacionales, y estudiantes de décimo semestre del mismo.
Lo anterior le brinda a la presente investigacion indicadores que favorecen la validacion de la efectividad de los objetivos
gue se propone la presente investigacion, bajo criterios basados en la experiencia de cada uno de los entrevistados, la cual
propone la implementacién de un plan de comercializacion de fertilizantes Green Point importados desde Malaga, Espafa,
a través de empresas minoristas en el departamento de La Guajira.
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¢Coémo consideras que tus estudios o area de ensefianza se relacionan con el sector agricola? No. 1

Relacion con las areas de formacién 6 30%
Campo de accién profesional 8 40%

Investigador del sector 1 5%
Conocimientos tedrico-practicos 5 25%
Total 20 100%

A partir de los resultados luego del andlisis de datos de los aportes cualitativos y la codificacién cuantitativa de los mismos,
es posible interpretar que los estudiantes de 10 semestre de Negocios Internacionales encuestados coinciden en un 40%,
con que su relacion con el sector agricola puede estar basada en su campo de accién profesional. Por otro lado, los demas
encuestados indican un 25% de relacién basada en el dominio de conocimientos teérico-practicos, teniendo en cuenta
que los negocios internacionales se desempefian dentro ambitos administrativos (como apoyo, logistico, financiero,
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de mercadeo productivo), de mercadeo y de internacionalizacién. Lo anterior, los convierte en un referente idéneo para
determinar la viabilidad de la implementacion del plan comercial propuesto en la presente investigacion.

Por otro lado, los docentes encuestados brindan como resultado que un 30% de ellos mantienen una relacién con el sector
agricola al hacer parte de su area de formacion; esto deja a un 5% bajo relaciones de tipo investigativo directamente con
el sector, lo que los enmarca como profesionales con la experticia necesaria para generar opiniones de gran valor sobre la
idoneidad e identificacion de los aportes que puede generar laimplementacion de un plan de comercializacién de fertilizantes
Green Point importados desde Malaga, Espafia, a través de empresas minoristas en el departamento de La Guajira.

¢ Tienes conocimiento o has oido hablar sobre el mercado de fertilizantes, en especial sobre la semana Green Point y
su oferta de productos? No.2

Si 19 95%
No 1 5%

Total 20 100%
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A partir de los resultados obtenidos es posible identificar que existe un desconocimiento frente al papel de la empresa
Green Point como productora y comercializadora extranjera de fertilizantes, asi como de la oferta de productos que esta
brinda a los mercados internacionales. Esto se ve reflejado en la medida en que solo un 5% de la muestra encuestada
tiene conocimientos sobre la empresa extranjera y su actividad econdmica; mientras que el otro 95% manifesté no tener
conocimientos en cuanto a la empresa y la funcion que esta desempefia en la produccién de fertilizantes.

¢Podrias explicarnos qué sabes sobre la comercializacién de fertilizantes en Colombia? No.3

Problematica geopolitica 7 35%
Incremento de los costos de materia prima 8 40%

Mejora los procesos productivos y aporta nutrientes

. , ) . 5 25%
necesarios a las dreas asignadas para la produccién

Total 20 100%
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Durante el proceso de codificacion fue posible englobar las respuestas obtenidas en tres conocimientos comunes en
cuanto a la comercializacién de fertilizantes a nivel nacional. Asi, del total de, recuento cualitativo una representacion del
40% manifiesta reconocer que dentro de los procesos de comercializacion de fertilizantes a nivel nacional se han registrado
aumentos en cuanto a los costos de esta materia prima; seguido de un 35%, que reconocen que existe una problematica
de tipo geopolitica que limita el ingreso normal de este tipo de insumos a nivel nacional, teniendo como resultado la
disminucion de la dindmica de comercializacion minorista; finalmente, el 25% restante, basa sus conocimientos en los
beneficios que la comercializacién de fertilizantes puede aportar a los procesos productivos, como lo son los aportes de
nutrientes esenciales a la dreas de produccién agricola, mejorando por ende, la calidad de los cultivos al aumentar sus
capacidades nutricionales productivas.

¢Cudles crees que son los principales desafios que enfrentan las PYMES encargadas de la comercializacion de
fertilizantes en La Guajira, para acceder a insumos esenciales como los fertilizantes? No.4

Altos costos de importacién 6 30%

Falta de apoyo estatal 6 30%
Desconocimiento de aspectos de importacion 4 20%
Limitantes institucionales para los permisos comerciales 4 20%
Total 20 100%

Recuento 4. ;Cudles crees que son los principales desafios que enfrentan las PYMES encargadas de la importacion y
comercializacion de fertilizantes agricolas en La Guajira, para acceder a insumos agricolas como los fertilizantes?

Categoria Porcentaje
Altos costos de importacion 30%
Falta de apovo estatal 30%

Desconocimiento de procesos de importacion ~ 20%
Costos comerciales 20%
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Las entrevistas evidenciaron un gran desconocimiento previo frente a la empresa Green Point, en donde solo una fraccién
minima de los encuestados tenia referencia de ella, vinculada a procesos de investigacién. Sin embargo, todos reconocen
la relevancia estratégica de contar con nuevos proveedores internacionales de fertilizantes, especialmente frente al
aumento de precios de esta materia prima, los conflictos geopoliticos y la reduccion de la oferta por parte de actores
tradicionales como Rusia. Entre los principales desafios para las PYMES agricolas de La Guajira se identificaron los altos
costos de importacion, la falta de apoyo estatal, el desconocimiento de procesos de importacion directa y las limitaciones
institucionales para la obtencién de permisos comerciales.

Respecto a los efectos de los precios internacionales de fertilizantes, los entrevistados sefialaron tres impactos centrales:
reduccién de la competitividad de la economia agricola, mayor dependencia de insumos importados y presion inflacionaria
sobre el sector. En este contexto, la mayoria considera que un plan de comercializacidon con Green Point podria contribuir al
desarrollo econémico regional, reducir costos de adquisicidn para las minoristas y disminuir la dependencia de distribuidores
mayoristas, siempre que se logre una relacién directa con el productor extranjero.

No obstante, también identifican factores que podrian limitar la implementacion del plan: competencia de proveedores ya
establecidos, posible desinterés de algunas minoristas, insuficiencia de infraestructura de distribucién en ciertas zonas y
persistencia de la volatilidad de precios internacionales. Como respuesta, proponen estrategias concretas como establecer
acuerdos de compra sélidos con el proveedor; ampliar la red de distribucién local; implementar acciones de marketing mix
y utilizar herramientas de marketing digital para posicionar el producto.

La integracidn de encuestas y entrevistas dio lugar a la construccién de una matriz DOFA. Entre las fortalezas se destacan:
posibilidad de intercambio directo con el productor, reduccién de costos de insumos, competitividad en precios de
comercializacién, calidad garantizada de los fertilizantes, variedad de productos segun necesidades productivas, interés de
las minoristas, infraestructura existente para almacenamiento y venta, capacidad de adaptacién de los clientes y potencial
de capacitacion técnica. Entre las debilidades figuran el desconocimiento especifico sobre el uso éptimo de los fertilizantes
espafioles, la falta de experiencia en acuerdos internacionales directos, presupuestos limitados para promocién, falta de
cohesion entre actores locales, desconocimiento detallado de necesidades del cliente final y obstaculos burocraticos para
la importacion.

Desconocimiento especifico de maximizacion del
rendimiento de los fertilizantes de origen espafiol.

Carencia de experiencia en acuerdos comerciales
internacionales directos.

No se cuenta con un presupuesto amplio para la
implementacion de estrategias de promociony

publicidad en el territorio local.

Falta de cohesion entre los actores locales.

Busqueda de nuevas alternativas comerciales
posconflicto.

Reduccion de la dependencia comercial actual.

Aumento de indices de competitividad en el sector.

Reduccion de los costos de produccion en el sector.

Incremento de la produccién agricola.

Contribuciones a la sostenibilidad del sector.
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* Sedesconocen las necesidades especificas del
cliente final en cuanto a tiempo y cantidades de
fertilizante requerido para su produccién de acuerdo
al producto.

*  Obstdculos burocraticos que retrasan el ingreso del
producto al territorio nacional.

* Intercambio de insumos de manera directa con el .
productor.

*  Reduccién de los costos de insumos.

*  Competitividad en precio de comercializacion.

* Calidad garantizada de los fertilizantes. .

*  Variedad de insumos de acuerdo a la necesidad
productiva.

* Interés de comercializacién por parte de las
minoristas.

* Las minoristas cuentan con infraestructura para la .
comercializacién y almacenamiento del insumo.

* Capacidad de adaptacion de los clientes finales con .
los productos.

Se pueden presentar regulaciones ambientales que
mitiguen la emisién de los transportes maritimos
internacionales.

Volatilidad en la tasa de cambio que puede afectar
los costos de insumo.

Nuevas politicas gubernamentales colombianas
direccionadas a la importacion de productos
agroquimicos.

Cambios en las politicas comerciales espafiolas
que restringen el suministro de los productos en el
mercado internacional.

Interrupciones logisticas que afectan la cadena de
suministro internacional.

Incrementos de los costos generales de insumos
agricolas.

*  Capacitacion sobre conocimientos técnicos del *  Fendmenos climaticos que pueden reducir la
producto. demanda de fertilizantes.
Factores internos F1.Intercambio de insumos de manera D1.Desconocimiento especifico de

directa con el productor.

F2.Reduccion de los costos de
insumos.

F3.Competitividad en precio de
comercializacion.

maximizacion del rendimiento de los
fertilizantes de origen espafiol.

D2.Carencia de experiencia en acuerdos
comerciales internacionales directos.

D3.No se cuenta con un presupuesto
amplio para la implementacion de
estrategias de promocién y publicidad
en el territorio local.
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01. Bisqueda de nuevas
alternativas comerciales
posconflicto.

02. Reduccién de la

dependencia comercial actual.

03. Aumento de indices de
competitividad en el sector.

04. Reducciodn de los costos
de produccién en el sector.

05. Incremento de la
produccion agricola.

06. Contribuciones a la
sostenibilidad del sector.

A1. Se pueden presentar
regulaciones ambientales que
busquen mitigar la emision
de los transportes maritimos
internacionales.

F4.Calidad garantizada de los
fertilizantes.

F5.Variedad de insumos de acuerdo a la
necesidad productiva.

F6.Interés de comercializacion por parte
de las minoristas.

F7.Las minoristas cuentan con
infraestructura.

F8.Capacidad de adaptacién de los
clientes finales con los productos.

F9.Capacitacién sobre conocimientos
técnicos del producto.

Ofrecer un portafolio de productos que
atiendan a las necesidades productivas
con precios que se acomoden a su
poder adquisitivo.

Negociar compras conjuntas entre
minoristas para obtener mejores
precios de comercializacion.

D4.Falta de cohesion entre los actores
locales.

D5.Se desconoce las necesidades
especificas del cliente final en cuanto
a tiempo y cantidades de fertilizante
requerido para su produccion de
acuerdo al producto.

D6.0bstaculos burocraticos que
retrasan el ingreso del producto al
territorio nacional.

Crear alianzas logisticas con
productores locales para asegurar la
disponibilidad del producto en zonas de
produccion rural.

Utilizar marketing digital para lograr el
posicionamiento de los productos.
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A2. Volatilidad en la tasa de
cambio que puede afectar los
costos de insumo.

A3. Nuevas politicas
gubernamentales
colombianas direccionadas a
la importacion de productos
agroquimicos.

A4. Cambios en las politicas
comerciales espafiolas que
restringen el suministro de
los productos en el mercado
internacional.

A5, Interrupciones logisticas
gue afectan la cadena de
suministro internacional.

A6. Incrementos de los
costos generales de insumos
agricolas.

A7. Fendmenos climaticos
que pueden reducir la
demanda de fertilizantes.

En el entorno externo, las oportunidades identificadas incluyen la blisqueda de nuevas alternativas comerciales
posconflicto, la posibilidad de reducir la dependencia de proveedores actuales, el aumento de la competitividad
sectorial, la reducciéon de costos de produccion, el incremento de la produccion agricola y la contribucién a la
sostenibilidad. Entre las amenazas se encuentran posibles regulaciones ambientales sobre transporte maritimo,
volatilidad de la tasa de cambio, cambios en politicas de importacién colombianas, modificaciones en las politicas
comerciales espafiolas, interrupciones logisticas, incrementos de costos de insumos y fendmenos climaticos que
afecten la demanda de fertilizantes.

En plaza (distribucién), la estrategia central consiste en crear alianzas logisticas con productores locales y utilizar a Todo AGR
Guajira —ubicada en Riohacha— como primer punto estratégico de comercializacion, aprovechando su reconocimiento, su
propuesta de valor basada en la sostenibilidad agro y su cercania a los principales corregimientos y municipios productores
del departamento. Esta ubicacién facilita el acceso de los agricultores a los fertilizantes y puede servir como modelo
replicable para otras minoristas interesadas en integrarse al canal de distribucion.

En promocioén, se plantea utilizar el marketing digital para lograr el posicionamiento de los productos organicos de Green
Point. La microempresa Todo AGR Guajira desarrollard contenidos periddicos en redes sociales (imagenes, reels, lives),
resaltando los beneficios de los fertilizantes para el crecimiento, la floracion y la sanidad de los cultivos, aprovechando las
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meétricas de plataformas como Facebook, TikTok e Instagram para monitorear la interaccion, ajustar los mensajes y reforzar
la recordacion de marca y producto en el segmento objetivo.

Desde el punto de vista operativo, el plan contempla un flujo logistico claro: recepcién de la mercancia en la Sociedad
Portuaria Regional de Barranquilla, verificacion documental (conocimiento de embarque, factura, lista de empaque), registro
de retiro, transporte terrestre hasta Riohacha, ingreso a inventario en Todo AGR Guajira y comercializacién directa con
productores locales. En la fase inicial se prevé el trabajo conjunto con un productor de la zona de Pelechua, aplicando los
fertilizantes en cultivos de platano, auyama, sandia y papaya, registrando los resultados agronémicos como insumo para
acciones de mercadeo y demostracién de resultados en campo.

Teniendo en cuenta que el objetivo general de la presente investigacion se basa en la implementacién de un plan de
comercializacién de fertilizantes Green Point importados desde Malaga, Espafia a través de empresas minoristas en el
departamento de La Guajira. Por ello, se presenta el siguiente diagrama de flujo como respuesta al proceso de aplicacion
del plan de comercializacion de fertilizantes de origen espafiol en el departamento de la Guajira.

Como primera medida se inicia con la recepcion de la mercancia en la zona de despacho de la Sociedad Portuaria Regional
de Barranquilla (SPRB), por medio de la presentacion de la documentacién de conocimiento de embarque, factura comercial
y lista de empaque. Una vez aprobado, se lleva a cabo el registro de retiro de la mercancia e inicia el proceso de transporte a su
lugar de destino Riohacha, La Guajira, via terrestre. Posterior a la recepcion de la mercancia en el punto de comercializacion
Todo AGR de La Guajira, en el mercado nuevo via Valledupar, se verifican las cantidades y productos, para ser registradas
en el inventario digital del almacén. Asimismo, el ingeniero agrénomo encargado de la comercializacién se comunica con
el sefior Edilberto Manuel Guerrero Vizcaino originario del sector Nuevo Mundo, corregimiento de Pelechua, La Guajira,
quien produce platano, auyama, sandia y papaya de manera limpia, para llevar a cabo la comercializacién formal de los
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productos organicos, los cuales ofrecen aportes de macronutrientes primarios y secundarios necesario para fortalecer
raices, promover floracion y fructificacion de los cultivos vegetales y frutales.

Una vez organizados los productos bajo las indicaciones del ingeniero, se llevaran registros periédicos de los cambios
y beneficios obtenidos; a través, de la aplicacion de los productos por parte del cliente, tanto en cultivos frutales como
micaceos y hortalizas, en alianza con la minorista con el objetivo de compartir el contenido de marketing que se requiere
para el posicionamiento de los productos organicos.

El escenario de actividades comerciales relacionadas con la comercializacion de fertilizantes agricola en Colombia, cuenta
con una alta dependencia de las importaciones de los mismos al carecer una oferta nacional. Las importaciones de
fertilizantes en mercados internacionales se ha visto afectada por el conflicto entre los paises Rusia y Ucrania, principales
proveedores del insumo en el territorio nacional, afectando a los departamentos que se dedican o promueven dentro de
sus actividades productivas la agricola; bajo este panorama nace la importancia de que las empresas minoristas busquen
alternativas de adquisicion de los insumos que favorecen a los procesos de produccién agricola, con el fin de dejar de
depender de la oferta implementada por intermediarios e iniciar a acceder a opciones a través del comercio exterior de
forma directa.

El departamento de La Guajira no es ajeno a las dindmicas y desafios que actualmente enfrenta el sector agricola. En este
contexto, y con el propdsito de contribuir a la superacién de las limitaciones que experimentan las empresas minoristas
dedicadas ala comercializacion de fertilizantes en laregidn, surge la posibilidad de establecer nuevas relaciones comerciales
mediante una alianza estratégica con la empresa Green Point, ubicada en Espafia. Esta compafiia ofrece facilidades para la
consolidacién de acuerdos comerciales orientados al suministro directo de fertilizantes, garantizando precios competitivos
y estandares de calidad acordes con las necesidades del mercado.

A partir de los resultados obtenidos mediante la aplicacion de encuestas a minoristas cuya actividad econémica se centra
en la comercializacién de fertilizantes, asi como de entrevistas realizadas a profesionales del sector, se evidencié que las
pequefias y medianas empresas agricolas del departamento de La Guajira muestran disposicion para implementar un plan
de comercializacién conjunto con la empresa Green Point, con el fin de fortalecer y optimizar sus procesos comerciales.

Asimismo, las empresas minoristas manifestaron un interés significativo en establecer alianzas comerciales estratégicas
con Green Point como proveedor directo, considerando que la propuesta presentada se ajusta a los productos que
actualmente comercializan. Adicionalmente, el plan ofrece ventajas relevantes, entre las que se destacan la flexibilidad en
la frecuencia de compra, la eliminacién de intermediarios y la posibilidad de acceder a precios mas competitivos, lo que
contribuye a la reduccion de los costos de adquisicién y comercializacion.

Estas condiciones representan un beneficio importante para los productores agricolas del departamento de La Guajira,
quienes podrian acceder a insumos de calidad a través de los distribuidores minoristas a precios mas asequibles. En
consecuencia, se favorece la sostenibilidad y viabilidad financiera de sus actividades productivas, contribuyendo al
fortalecimiento del sector agricola regional.

Congruentemente, las empresas minoristas reconocen la viabilidad del fertilizante en el mercado, esto a raiz de que
poseen la capacidad logistica suficiente y se encuentran integradas en el mercado, por lo que no requieren de la creacién
de nuevos canales de valor y de distribucion del producto. No obstante, estan dispuestas a establecer canales de
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comunicacion eficientes en pro del posicionamiento del producto, lo que facilita el desarrollo del plan. Por otra parte, la
cultura de consumo y el segmento existente en el mercado presentan capacidad de adaptacién al producto, lo que genera
una ventaja competitiva al permitir a las minoristas ofrecer un producto de calidad capaz de mejorar los margenes de
ganancia bajo su contexto actual.

Por otro lado, teniendo en cuenta los aportes suministrados a través de las entrevistas, se ratifica que el estado actual de
los precios de los fertilizantes se ve marcado por una dependencia de insumos importados que reduce la competitividad
del sector, lo que genera una inflacién agricola al incrementar los precios de los productos y de los procesos productivos.
Asimismo, la falta de apoyo estatal y los limitantes institucionales para otorgar permisos comerciales obstaculizan estos
procesos, por lo que acceder a procesos de comercializacion de fertilizantes a través de la empresa productora Green
Point se convierte en una oportunidad para mermar las limitaciones antes mencionadas. Ademas, este plan podria
aportar al sector agricola mediante el incremento de la produccién agricola, la reduccién de los costos de produccion,
el aumento de la competitividad, la diversificacion de los cultivos, la estabilidad econdmica de los productores y el
acceso a una mejor calidad de vida. Congruentemente, se alcanzaria un desarrollo rural sostenible acompafiado de un
desarrollo econdémico regional.
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