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RESUMEN

El presente trabajo contempla una investigacion para definir conceptos sobre la clasificacion de
magquinaria industrial, manual de procedimientos, redes de distribucion comercial, y seleccion de
socios comerciales, en donde se hace un estudio de antecedentes concernientes a la
comercializacion de productos y servicios a partir de la revolucion industrial. Adicionalmente,
se realizaron encuestas en profundidad a fabricantes de maquinaria y equipos de aplicacion
industrial, con el proposito de concluir en un manual que contenga los lineamientos clave para la
seleccion de socios distribuidores, siendo un drea de oportunidad de mejora la seleccion

adecuada contemplando las variables que son relevantes para cada uno de los fabricantes.

PALABRAS CLAVE

Socio Distribuidor, Manual de procedimientos, Maquinaria y Equipos de Aplicacion Industrial,

Red de Distribucion.



Objetivo

Generar un manual de procedimientos para las companias fabricantes de Maquinaria y Equipos
de Aplicacion Industrial que comercializan sus productos mediante Redes de Distribucion, que
les permita seleccionar adecuadamente sus Socios de negocios conforme a sus lineamientos

estratégicos y expectativa comercial.
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1. Introduccién

En este documento se contemplan los componentes necesarios para perfilar socios distribuidores
del segmento industrial concluyendo en un manual de procedimientos para la seleccion de sus
socios de negocios en Colombia conforme a sus lineamientos estratégicos y expectativas
comerciales, para el aprovechamiento de fabricantes de maquinaria y equipos de aplicacion

industrial que comercialicen sus productos mediante redes de distribucion.

Desde los inicios de la apertura econémica en la década de los noventa, muchas empresas del
sector industrial de cobertura mundial han ingresado a competir en el mercado colombiano, pero
lastimosamente han tenido tropiezos de adaptacion en el mercado local ocasionando un
afianzamiento en un tiempo mayor al esperado, lo cual en algunos casos ha concluido con en el

cese de sus actividades en el territorio nacional.

Con el fin de ilustrar la categoria de estudio, el presente trabajo incluye algunos de los estandares
internacionales de clasificacion de maquinaria y equipo de aplicacion industrial, los cuales son
empleados por algunos paises para fines estadisticos. Por otra parte, se realiza una exploracion
de los rasgos que un socio debe reunir para aportar asertivamente a una relaciéon de negocios
sostenible en el tiempo, y en complemento se incluyen algunos ejemplos de la participacion
histdrica de algunas marcas de maquinaria y equipos industriales, identificadas por algunas de

sus categorias.

Para obtener mayor cobertura geografica reduciendo costos operativos, fabricantes de multiples
segmentos acuden a modelos comerciales implementando redes de distribucidn, lo cual
incrementa el costo del producto a razon del valor en servicio suministrado por el distribuidor,
pero con la satisfaccion del fabricante de controlar sus niveles de inventario sin incurrir en gastos

operativos y de venta, que son asumidos por el distribuidor.

Adicionalmente se consultaron agremiaciones relacionadas con el segmento, para verificar la
existencia de procedimientos recomendados para la seleccion de distribuidores para los

fabricantes de la categoria de productos y servicios de estudio, y también fueron consultados



algunos actores involucrados en el proceso de distribucion de maquinaria y equipos de aplicacion
industrial, como directores, contralores y gerentes de venta de fabricantes, y gerentes de

distribucion local en Colombia.

El presente trabajo de investigacion fue elaborado para obtener el titulo de MBA, con el
proposito de aportar tanto a la economia nacional como al sector industrial en particular, dando
paso a que mediante la entrada sostenible de diversas marcas de maquinaria y equipo industrial,

se incremente la productividad industrial colombiana en diversos sectores productivos.






2. Marco conceptual

En el marco de esta propuesta de investigacion, se plantean los siguientes conceptos tedricos que

son el inicio del analisis y posterior compresion de los resultados obtenidos.

2.1. Antecedente historico
A partir del tercer cuarto del siglo XIX, periodo en el que se da inicio a la revolucién industrial,

es cuando Estados Unidos y Europa Occidental iniciaron la transicién de una economia rural a
una industrial, y de una sociedad agraria a urbana, la cual se ha venido propagando en diferentes
proporciones por le mundo con el transcurso del tiempo. Segin Biirdek (1994), en un auge del
desarrollo de nuevas tecnologias y materiales aplicadas la manipulacion del hierro fundido, acero
y hormigén, que empezaron a fabricarse desde entones en grandes fabricas y talleres, dieron
origen a industrias fabricantes de diversas maquinarias industriales como la maquina de vapor y

los telares automaticos, que cambiaron las condiciones de vida y de trabajo de forma decisiva.

Siendo la Revolucion Industrial un efecto mas no una causa, segiin Campi (2007), “Cuando se
presentaron multiples innovaciones en tecnologia con una exitosa aplicacion a la fabricacion de
bienes de consumo, las maquinas y equipos han jugado un rol fundamental en el desarrollo

econdmico de varios segmentos industriales.” (p.34)

En américa del sur, la inercia de la dependencia de la corona espaiola causé efectos tardios en la
entrada de desarrollos fabriles en Colombia, siendo un territorio perceptor de las tecnologias a
las cuales tenia acceso de manera limitada. De acuerdo a Muifioz Tenjo (2002) “Aqui se
ejecutaban actividades artesanales y agricolas mientras que en otras partes del mundo los niveles

de desarrollo tecnologico e industrial resultaban superiores.” (p.32).

Los efectos de algunos de estos desarrollos fabriles empezaron a llegar a Colombia a partir de las
necesidades locales de reparacion de las tecnologias de origen foraneo, y es a partir de este
entonces que se da inicio a la fundicion de los primeros articulos en hierro para aplicaciones

domésticas e industriales.



Durante el mandato presidencial del General Rafael Reyes entre 1904 a 1909, se promovieron
tres pilares fundamentales para fomentar el progreso industrial; reconciliacion y paz entre los
partidos liberal y conservador, generacion de riqueza mediante la exportacion de café y
minerales y politicas favorables para la generacion de empresas especialmente enfocada a la
industria textil. En los afios 30 se inici6 la implementacion de la red ferroviaria e incursiond el
telégrafo como método de comunicacion, los cuales junto con la construccion de carreteras
contribuyeron a la celeridad del desarrollo comercial. En la década de los 60, la industrializacién
comienza a desacelerase debido al alza del petroleo ocasionando un notorio declive causando

que muchas industrias colapsaran.

La politica de desarrollo econémico basada en la industrializacién y proyeccion de incentivos a
los generadores de empresas en Colombia se dio con la apertura economica en 1990 durante el
Gobierno del Presidente César Gaviria Trujillo. Se presentaron escenarios propicios para el
ingreso de maquinarias industriales utilizadas para el mejoramiento del producto nacional, y
generacion de nuevas industrias para incrementar sus competencias encaminadas a generar
exportaciones, como también varias compaiias multinacionales instalaron sus centros
productivos en el territorio nacional trayendo consigo tecnologia aplicada a su ciclo productivo
(Lopez Pineda, 2010). De acuerdo con (Gonzéalez Montoya, 1998) una consecuencia a la
apertura, es la aceleracion de la economia mediante la promocidn de la competencia entre
intermediarios, y la estimulacion de la inversion extranjera. Adicionalmente, Lopez Pineda

(2010) afirma que:

En el periodo del 1986-2007 se crearon en Cundinamarca 320 firmas o plantas industriales, de
las cuales 202 se clasifican como pequefias empresas, 85 como medianas, y 33 como grandes,

lo que ratifica el impulso de esta actividad en este departamento. (p. 30)

Tomando como muestra representativa la region de Cundinamarca, es desde este entonces que la
industria nacional empieza a tener un visible crecimiento trayendo consigo generacion de
empleo, aumento de la competitividad de la industria colombiana en el exterior, e incursion de

centros productivos de compaiiias multinacionales. Y son por estas razones que los fabricantes



de Maquinaria y Equipos de Aplicacion Industrial encuentran una oportunidad de crecimiento

mediante la expansion de su cobertura geografica.

Los fabricantes de Maquinaria y Equipos de aplicacion industrial que utilizan Redes de
Distribucion para el posicionamiento de sus productos en usuarios finales en Colombia, tienen
dificultades para la seleccion adecuada de Socios quienes asumen la responsabilidad de
representarlos en el territorio nacional. En algunas oportunidades esta situacion ocasiona
redundancia en esfuerzos innecesarios por parte de estos fabricantes para una continuada

presencia en el mercado local, que pueden ser conducentes al retiro de sus operaciones en el pais.

Adicionalmente se han presentado disparidades de politicas corporativas, procedimientos
organizacionales y conductas de negocios, entre fabricantes y distribuidores lo cual deteriora los

vinculos de confianza ocasionando frustraciones para las dos partes.

Siendo de gran importancia el desarrollo industrial progresivo en Colombia para continuar
compitiendo en el mercado global, y la necesidad de fabricantes de este tipo de maquinaria y
equipos para la adecuada seleccion de sus representantes en el territorio nacional que garantice
su presencia a largo plazo, se genera la oportunidad de generar un manual de procedimientos
para la utilizacion, primordialmente, de los fabricantes del sector mencionado que contenga los
lineamientos necesarios para la configuracion, seleccion y desarrollo de sus Socios

Distribuidores que le permitan una presencia continuada y rentable en Colombia.

2.2.  Manual de procedimientos
Haciendo una analogia del texto escrito por Toro Londofio, 2009 (p.18) “Los manuales son

procedimientos de trabajo que se preparan para ayudar al personal de mantenimiento. Se
elaboran teniendo en cuenta los catalogos de los equipos suministrados por el fabricante y la
experiencia de los técnicos”. Podemos identificar que son una ayuda para asistir o guiar a los

usuarios a lograr un objetivo para llegar a un fin especifico.



Por otra parte, Echeverri Pineda, (2014, p.23), afirma que un manual de procedimientos es una

publicacioén que involucra aspectos particulares y esenciales de un campo de estudio.

Si bien las dos definiciones de manual se dan en contextos diferentes, siendo Toro Londoiio,
(2009, p18) en ingenieria, y Echeverri Pineda, (2014, p.23) en artes, estas dos convergen en la
tecnificacion de un procedimiento particular mediante la generacion de tareas paso a paso que

conllevan a un fin especifico.

2.3.  Redes de distribucion
Se entiende por red de distribucion el medio por el cual se reparten bienes o servicios desde

donde se fabrican o procesan, hasta llegar al usuario final. A modo de ejemplo se pueden
enunciar redes de distribucion de servicios, como la de energia eléctrica, agua, gas, telefonica e
internet, los cuales a partir de un origen participar, son tratados en un lugar determinado para

luego ser entregados a sus suscriptores.

Para el caso de productos como ropa, alimentos y los mismos equipos industriales, son
entregados a sus respectivos usuarios finales posteriores a procesos de disefio, fabricacion,
almacenamiento y transporte formando una cadena de suministro, la cual es configurada
dependiendo de las caracteristicas técnicas del producto teniendo en cuenta variables como peso,

tiempo de entrega o caducidad.

De manera tal, que la red de distribucion es la via con la cual la logistica sigue su curso con el
proposito de concretar ventas, tal como se argumenta en el video de Guadalupe, (2014), en el

cual realiza la siguiente definicion:

Un canal de distribucion es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de
los consumidores productos para que los adquieran. La separacion geografica entre
compradores y vendedores hacen necesaria la distribucion desde su lugar de produccion hasta

su lugar de consumo.



Adicionalmente segun Guadalupe, (2014), en este existen varios actores quienes intervienen en

el proceso de venta hasta llegar al usuario final. Estos son:

comercializar.

Productor o fabricante, el cual es el encargado de manufacturar el producto o bien a

— Mayorista, compra y vende volimenes considerables del producto o bien fabricado por el

productor.

— Minorista o detallista, compra ya sea al fabricante o mayorista y vende al usuario final.

— Consumidor, es el usuario final quien utiliza el bien o producto.

Las redes de distribucion pueden ser directas o indirectas de acuerdo con el numero de

intermediarios involucrados en el proceso de venta hasta llegar a los usuarios finales. Entre

mayor sea el nimero de intermediarios, el precio del producto tiende a incrementarse y la

responsabilidad en términos de servicio se disipa entre los intermediarios liberando al fabricante

de algunas responsabilidades, tal como se muestra en la Figura 1.

Figura 1. Representacion grafica de un modelo de distribucion tradicional.
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En la Figura 2, se puede apreciar un modelo de distribucion tradicional, en el que a partir del

procesamiento de sub productos y de materias primas, los centros productivos o fabricas realizan
su procesamiento para luego almacenar o despachar el producto terminado a clientes mayoristas,
quienes posteriormente proveen el producto a minoristas o detallistas, quienes son los que llegan

al usuario final.

Figura 2. Representacion grafica de un modelo de distribucion tradicional.
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Fuente: Elaboracion propia basada en el modelo basico de (Campos Vasquez, Alvarez Garcia, &

Vivas Serrato, 2016)

Una de las formas para clasificar las redes de distribucion es mediante la longitud del canal de
distribucién, que no es otra cosa diferente a la identificacion para cada caso segun el nimero de

intermediarios conforme a la siguiente descripcion de Sainz de Vicuia y Ancin (2001):

El circuito directo supone la venta sin ningln tipo de intermediario y sin necesidad de hacer
uso del canal de distribucion. En el circuito corto los productos llegan al consumidor a través
de un solo intermediario, mientras que en el circuito largo intervienen al menos el mayorista y

el detallista. El circuito mas largo supone el dominio intensivo del mercado con lo que se



hace necesario introducir un nuevo eslabon en la cadena, que asuma funciones de elemento
regulador y potenciador de la acividad distributiva: la delegacion, sucursal o depdsito propios

o bien un corredor o broker. (p.40)

En respuesta a la necesidad de implementar mecanismos eficientes en términos de costos, y
dinamicos para incrementar los tiempos de respuesta, se hacen visibles los canales de
distribucion, los cuales le permiten al fabricante tener una mayor cobertura geografica mediante
la delegacion de la comercializacion del producto o servicio al distribuidor. Segin Friedman &
Furey (1999), los posilbes canales de venta para llegar al usuario final son ventas directas,
distribuidores, tiendas detalliestas con ventas masivas, tiendas especializadas, kioskos,
telemercadeo, internet, credito directo y otros. La distribucion tiene la finalidad de entregar los
productos, bienes y servicios al usuario final en el lugar, tiempo, calidad y precio que este ultimo
desee. En contraprestacion por este servicio, la distribucion realiza un incremento el el precio

recibudo por el cliente a modo de utilidad por el servicio prestado.

En la figura 3, se puede apreciar el incremento del valor agregado que recibe el cliente, al mismo
tiempo que se incrementa el costo por transaccion de venta. Esto quiere decir, que entre mayor
sea el involucramiento de una entidad o persona en la cadena de distribucion, el precio recibido
por el usuario final aumentard a razén del valor agregado que el distribuidor se sirva ofrecer.
Consecuentemente, entre mayor sea el costo percibido por el usuario final, el canal de
distribucion debe tener un mayor conocimiento del producto, bien o servicio con el proposito de

configurar ofertas consultivas.



Figura 3. Costo de transaccién comercial por canal de productos industriales.
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Fuente: Modelo adaptado de Friedman & Furey (2000, p.62), costo de transaccion por canal de

productos industriales.

En la tabla 1, se muestra un ejemplo comparativo del negocio de las flores de los valores
agregados recibidos por el usuario final. Si bien el precio recibido por el usuario final en una
floristeria es alto, su facultad para realizar personalizaciones y suministrar asesorias es mayor
que en los demas canales, lo que hace que sea un factor decisor para que el usuario final realice

su orden de compra.



Tabla 1. Valor agregado percibido afiadido por la distribuciéon y percibido por el usuario final.

Centro de Pagina en
Floristeria
pedidos internet
Precio ° o0 e0o
Criterios | Rapidez del pedido o (X N ) o000
de compra | Entrega en otras ciudades ° eo0eo o060
del cliente | Personalizacion eo0o o0 o0
Asesoria de los expertos o000 o0 [
Pedidos faciles, | Pedidos faciles,
“Toque o o
Decision ) flexibilidad, un | flexibilidad de
Atractivo del canal personal”
de compra o poco de compra por
convencimiento _
asesoria impulso
® = Malo ® ® = Bueno ® ® ® — Excclente

Fuente: Modelo adaptado de Friedman & Furey (2000, p.41)

En cuanto sea mayor el numero de intermediarios se esta aludiendo complejidad al proceso de

distribucioén, siendo los mas sencillos la adquisicion de materias primas, y mas complejos los de

caracter perecedero como los alimentos.

Uno de los referentes mas exitosos en la industria textil es Inditex, el cual su sostenido

crecimiento se ha debido a la cadena de suministros que implementa. De esta manera tiene la

flexibilidad de abastecer rapidamente su cadena de almacenes acorde con la demanda que esta

altamente ligada con los rapidos cambios que tiene la industria de la moda. Conforme lo explica

Urrego Obando, (2014), el modelo de este grupo textil ha permitido su flexibilizarse a diferentes

escenarios permitiendo una rapida adaptabilidad a un menor riesgo.



Con 6.249 tiendas en 89 paises, Inditex es uno de los lideres mundiales de la fabricacion textil
que sin tener fabricas propias ha logrado atender satisfactoriamente la demanda en cada uno de
los mercados en donde tiene presencia. Mediante la confeccion con terceros en Espafia en
modalidad justo a tiempo, Indetex abastece sus tres centros de distribucién en donde etiqueta las
prendas conforme a los requerimientos particulares de cada tienda, para posteriormente ser
despachadas. Con una periodicidad de dos veces por semana, las ordenes de fabricacion que son
confirmadas por las tiendas de Colombia, son recibidas en los aeropuertos de Bogotd y Cali
posterior a los cuatro dias después de su confirmacion, las cuales son distribuidas de manera
inmediata a las tiendas en Bogota, Cali, Pereira, Barranquilla y Medellin. De esta manera
Inditex abastece a sus tiendas en Colombia un promedio mensual de 3000 unidades entre prendas
y calzado, en donde le permite ajustar rapidamente los niveles de inventario de acuerdo a la

oferta y a la tendencia de la moda.

SKF, Svenska Kullagerfabriken — Fabrica Sueca de Rodamientos - lider mundial en el disefio,
fabricacion y distribucion de rodamientos para aplicaciones industriales y automotrices, fue
fundada en 1907, y es a partir de 1925 que incursiona en el mercado colombiano instalando su
propio centro de distribucion en Bogotd. En el afo 1990, realiza una restructuracion regional, y
cierra sus centros de distribucion regional en Panamé y Colombia, para centras gestion
administrativa regional para Ecuador, Colombia, Centro América y El Caribe en Bogotd, y asi

delegar la responsabilidad de importacion e inventario a su red de distribucion autorizada.

La decision corporativa de descentralizar las operaciones y cerrar la bodega local, no solo
optimizd los costos de operacion, sino que también concluy6 en la profesionalizacion de la
red de distribucidon mediante entrenamientos técnicos del producto, optimizacion de la gestion
de inventarios e incremento del nivel de servicio en mas nichos de mercado en los cuales

anteriormente no se tenia ninguna participacion. (Mendoza Caro, 2016)

2.4. Rasgos y caracteristicas de socios comerciales industriales
El éxito de una relacion comercial estd marcado por el acuerdo de cooperacion que se defina

entre los socios, cuyas condiciones deben contemplar beneficios para las partes quienes

intervienen (Porter & Baker, 2005).



La eleccion entre un socio u otro depende de las motivaciones de se tengan para dar inicio a una
relacion comercial, en donde su adecuada seleccion proporcionara un factor de éxito. (Mora
Valentin, s.f.). Es de vital importancia generar vinculos de confianza representados en el flujo
multidireccional y continuo de informacion veraz. En la tabla 2, mostrada a continuacion, se

relacionan los factores fundamentales que impactan en la seleccion de un socio:

Tabla 2. Factores a considerar la la eleccion de un socio.

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA ELECCION DE
UN SOCIO

TIPO DE COOPERACION

¢ Relacion entre los socios:
e Vertical: Competitiva
e Horizontal: No competitiva
(Divergencia objetivos competitivos)
_ e Convergencia de objetivos estratégicos
Cooperacion
e Convergencia organizativa:
Empresa - Empresa . ' .
(Tamano, estilos de direccion, cultura)
e Recursos y capacidades obtenidos:
(Tecnologicos, financieros y de gestion)
e Complementariedad entre los recursos de los socios

e Experiencias anteriores de cooperacion con otras empresas

Fuente: (Mora Valentin, s.f.)

Conforme a Fernandez Sanchez (1996), los criterios mas adecuados para la seleccion de socios
se destacan los siguientes: Grado de complementariedad entre las partes (grado en que los
recursos y habilidades de ambas partes se complementan), dependencia mutua, compatibilidad
estratégica (convergencia de objetivos estratégicos y divergencia de objetivos competitivos) y

organizativa (tamafio, estilos de direccion, cultura), confianza y compromiso.




2.5. Maquinaria y Equipo de aplicacion industrial
Se considera que el inicio de la especie humana se genero a partir desde la utilizacion de

herramientas, las cuales proporcionaron facilidad y comodidad al realizar tareas especificas. Con
la evolucidn, la eficiencia y eficacia de estas herramientas fue mejorando conforme a
necesidades particulares generando consigo nuevos métodos y conocimientos, los cuales al
consolidarse en el transcurso del tiempo han generado nuevas tecnologias, las cuales contintia

dando inicio a la invencion de maquinas y equipos para satisfacer necesidades particulares.

Cuando se hace referencia a aplicaciones industriales, se describen primordialmente variables de
produccion como capacidad y tiempos de operacion que son configurados y seleccionados de
acuerdo a su utilizacion en diferentes procesos de fabricacion. A modo de ejemplo se puede
mencionar un taladro, el cual para una aplicacion industrial debe utilizarse ocho horas diarias
durante cinco dias a la semana por todo un afio, mientras que en una aplicacion doméstica se

requeriran diez utilizaciones de tres minutos dos veces al ano.

De manera tal que cuando de hace referencia a “Maquinaria y Equipos de Aplicacion Industrial”,
se relacionan los dispositivos o aparatos utilizados en procesos industriales para transformar
materias primas o subproductos en productos terminaos o semielaborados. Algunos de estos
procesos de transformacion pueden ser por corte, desbaste, perforacion, induccion de calor,

cambio de propiedades superficiales, cambio de color, soldadura entre otros.

Tomando como ejemplo la industria metalmecanica, donde existe gran nimero de maquinaria y
equipos para la obtencion de productos terminados y semielaborados, algunas de las maquinas y

equipos utilizados en esta industria se pueden identificar en la Figura 4.:

Figura 4. Representacion grafica de algunos equipos y maquinaria industrial utilizada en los

procesos de la industria metalmecanica.
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Fuente: Elaboracion propia.

Para cada tipo de industria que involucra uno o mas procesos industriales, se puede hacer una
identificacion similar a la anterior mostrada en la Figura 3., tal como se puede apreciar en la

Figura 4. en donde se muestra este mismo esquema para la industria del plastico.

Figura 5. Representacion grafica de algunos equipos y maquinaria industrial utilizada en los

procesos de la industria de los plasticos.
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Otra modalidad para clasificar la maquinaria y equipos industriales es la utilizada por (Chapman,
2012) mediante el tipo de accionamiento que requieren para accionarse como combustible,

energia eléctrica, neumatica, e hidraulica.

Para la clasificacion de maquinaria y equipos industriales, la norma de la gestion de la seguridad
y salud laboral OHSAS 1801 utiliza el SIC — Standard Industrial Clasification — Clasificacion
Industrial Estandar, la cual fue creada por los Estados Unidos en 1.931 con propdsitos
estadisticos. En la Division D, grupo mayor 35, estan identificadas las “Méquinas industriales y

comerciales, y equipos de computo”, mostrada a continuacion en la Tabla 3.:

Tabla 3., Grupo mayor 35 de la Division D del SIC.

351 MOTORES Y TURBINAS

3511 Turbinas a vapor, gas e hidraulicas, y unidades generadoras de turbina

3519 Motores de combustion interna, no clasificados en ninguna otra parte

352 MAQUINARIA Y EQUIPO AGRiICOLA Y DE JARDIN

3523 Maquinaria y equipo agricola



3524 Tractores para césped y jardin, y equipo doméstico para césped y jardin

353 CONSTRUCCION, MINERIA

3531 Magquinaria y equipo para construccion

353 Maquinaria y equipo para mineria, excepto maquinaria y equipo para petréleo y
gas

3533 Magquinaria y gas para petroleo y mineria

3534 Elevadores y escaleras eléctricas

3535 Equipo para bandas transportadoras

3536 Gruas viajeras, polipastos, montacargas y sistemas monorriel

3537 Camiones, tractores, remolques y acumuladores industriales

354 MAQUINARIA Y EQUIPO PARA LA SIDERURGIA

3541 Maquinas para corte

3542 Maquinas para formado

3543 Guias industriales

3544 Matrices especiales y herramientas, juegos de matrices y moldes industriales

3545 Herramientas de corte, accesorios y dispositivos de medicion de precision

3546 Herramientas de mano eléctricas

3547 Maquinaria y equipo para laminacion

3548 Equipo de soldadura eléctrico y de gas

3539 Maquinaria de siderurgia no clasificada en otra parte

355 MAQUINARIA INDUSTRIAL ESPECIAL, EXCEPTO PARA LA SIDERURGIA

3552 Maquinaria textil

3553 Maquinaria para carpinteria

3554 Maquinaria para las industrias del papel

3555 Maquinaria y equipo para impresion

3556 Maquinaria para productos alimenticios

3559 Magquinaria industrial especial no clasificada en otra parte

356 MAQUINARIA Y EQUIPO INDUSTRIAL GENERAL

3561 Bombas y equipos de bombeo

3562 Rodamientos de bolas y de rodillos



3563 Compresores de aire y gas

3564 Ventiladores, sopladores, y equipos purificadores de aire

3565 Maquinaria para empaque

3566 Variadores de velocidad, controles de alta velocidad y transmisiones

3567 Hornos para procesos industriales

3568 Equipos de transmision de potencia mecénica no clasificado en otra parte

3569 Magquinaria y equipo industrial de uso general no clasificado en otra parte

357 EQUIPO DE COMPUTO Y OFICINA

3571 Computadores electronicos

3572 Dispositivos de computo para almacenamiento

3575 Terminales computarizadas

3577 Equipo de computo periférico no clasificado en otra parte

3578 Maquinas de computo y contabilidad excepto computadores electronicos

3579 Magquinaria de oficina no clasificada en otra parte

358 REFRIGERACION Y MAQUINARIA INDUSTRIAL DE SERVICIO

5381 Maquinas de venta automatica

5382 Lavadoras y secadoras de ropa comerciales, y maquinas de presion

Equipo de aire acondicionado, calentamiento de aire, y equipos comerciales e
5385
industriales de refrigeracion

5386 Bombas para medicion y dosificacion

5389 Magquinaria de servicio industrial no clasificada en otra parte

359 MISCELANEA INDUSRIAL Y COMERCIAL

3592 Carburadores, pistones, anillos para pistones y valvulas

3593 Cilindros y actuadores accionados por fluidos

3594 Bombas y motores accionadas por fluidos

3596 Pesas y balanzas excepto de laboratorio

3599 Magquinaria y equipo de aplicacion industrial o comercial no mencionada en otra
parte

Fuente: Sitio web OSHA - (Occupational Safety and Health Administration)



Algunas versiones han sido adaptadas en algunos paises. Como la ANZSIC — Australian and
New Zeland Estandar Industrial Clasification — Clasificacion Industrial estandar para Australia y
Nueva Zelanda, y la Clasificacion Industrial Estandar de Actividades Economicas del Reino
Unido, las cuales tienen algunas variaciones entre si y son usadas en la regién donde se

adaptaron.

En 1997, en desarrollo conjunto de Estados Unidos, Canada y México se genero el
NAICS — North American Industry Classification System — Sistema de Clasificacion Industrial
Norteamericano, en el cual se clasifican los fabricantes de maquinas y equipos industriales con la

nomenclatura 333, la cual se relaciona a continuacion en la tabla 4.:

Tabla 4. Aparte de la clasificacion 333 del NAICS — Fabricacion de maquinaria y equipo

3331 Fabricacion para actividades agropecuarias, construccion y Mineria

33311  Fabricacion de maquinaria y equipo agropecuario

333111 Fabricacion de maquinaria y equipo agricola

333112 Fabricacion de tractores para césped y jardin y tractores de uso
doméstico para césped y jardin

33312  Fabricacion de maquinaria y equipo para la construccion

333120 Fabricacion de maquinaria y equipo para la construccion

33313  Fabricacién de maquinaria y equipo para mineria, petroleo y gas

333131 Fabricacidon de maquinaria y equipo para mineria

333132 Fabricacion de maquinaria y equipo para petroleo y gas

3332 Fabricacion de maquinaria y equipo para la industria de manufactura

33324  Fabricacién de maquinaria y equipo para la industria de manufactura

333241 Fabricacion de maquinaria y equipo para el procesamiento de
alimentos

333242 Fabricacion de maquinaria y equipos con semiconductores

333243 Fabricacion de maquinaria y equipos para carpinteria y aserraderos

333244 Fabricacion de maquinaria y equipos para impresion

333249 Fabricacion de otras maquinas y equipos industriales

3333 Fabricacion de maquinaria y equipo para el comercio y los servicios




333331 Fabricacion de maquinaria y equipos para el comercio y servicios

333314 Fabricacion de maquinaria y equipos para lentes e instrumentos
opticos

333316 Fabricacion de maquinaria y equipo para fotocopiado y fotografia

333318 Fabricacion de otras maquinas y equipos para el comercio y
servicios

3334 Fabricacion de maquinaria y equipos para ventilacion, calefaccion, aire acondicionado
y refrigeracion industrial

33341  Fabricacion de maquinaria y equipos para ventilacion, calefaccion, aire
acondicionado y refrigeracion industrial

333413 Fabricacion de ventiladores, sopladores y equipos para la
purificacion de aire industriales y comerciales

333414 Fabricacion de equipos de calefaccion (excepto hornos de aire)

333415 Fabricacion de equipos para aire acondicionado, calentadores de
aire, y refrigeracion comercial e industrial

3335 Fabricacion de maquinaria y equipos para siderurgia

33351  Fabricacion de maquinaria y equipos para siderurgia

333511 Fabricacion de moldes industriales

333514 Fabricacion de matrices especiales, juegos de matrices y guias

333515 Fabricacion de herramientas de corte y accesorios para maquinas

333517 Fabricacién de maquinas herramienta

333519 Fabricacion de laminacion y otra maquinaria para la siderurgia

3336 Fabricacion de motores de combustion interna, turbinas y transmisiones

33361  Fabricacion de motores de combustion interna, turbinas y transmisiones

333611 Fabricacion de turbinas y generadores de turbina

333612 Fabricacion de variadores de velocidad, controladores industriales
de alta velocidad y transmisiones

333613 Fabricacion de equipo para transmision de potencia mecanica

333618 Fabricacion de otros motores

3339 Fabricacion de otras maquinas y equipos de proposito general

33391  Fabricacion de bombas y compresores

333911 Fabricacion de bombas y equipos de bombeo

333912 Fabricacion de compresores de aire y gas

333913 Fabricacion de bombas y compresores

33392  Fabricacion de maquinaria y equipos para el manejo de materiales




333921 Fabricacion de elevadores y escaleras eléctricas

333922 Fabricacion de bandas transportadores y equipos para bandas

transportadoras

333924 Fabricacion de gruas viajeras, montacargas, polipastos y sistemas
monorriel

333925 Fabricacion de camiones, tractores, remolques y maquinas
apiladoras

33399  Fabricacion de toda la demés maquinaria de propdsito general

333991 Fabricacion de herramientas de mano eléctricas

333992 Fabricacion de equipos de soldadura

333993 Fabricacion de equipos para empaque

333994 Fabricacion de hornos para procesos industriales

333995 Fabricacion de cilindros y actuadores accionados por fluidos

333996 Fabricacion de bombas y motores accionados por fluidos

333997 Fabricacion de pesas y balanzas

333999 Fabricacion de maquinaria de todos los demas propositos

Fuente: Directorio NAICS - (Business List - NAICS Code 333 - Machinery Manufacturing,
2016)

La division de estadistica del departamento de asuntos econdmicos y sociales de las Naciones
Unidas, emite analisis economicos globales empleando el CIIU, Clasificacion Industrial
Uniforme, en donde las industrias manufactureras se relacionan en la seccion C, y esta contiene
la division 28 que relaciona fabricacion de maquinaria y equipo. Esta misma clasificacion fue
adaptada por el DANE - Departamento Nacional de Estadistica — en el documento
“Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de Todas las Actividades Econdmicas”,
Revision 4 adaptada para Colombia, realizada en Bogota en el 2012. Al igual que el SIC y el
NAICS, el CIIU es implementado para segmentar tipos de industria con fines de estudios

estadisticos.

A continuacion, en la Tabla 5., se relacionan las categorias detalladas de la division 28 del grupo

C del CIIU:



Tabla 5., Seccion C, Division 28 del CIIU.

SECCION C — INDUSRIAS MANUFACTURERAS

Grupo 281, Fabricacion de Maquinaria de uso general

Fabricacion de motores y turbinas, excepto motores para aeronaves, vehiculos

Clase 2811
automotores y motocicletas
Clase 2812  Fabricacion de equipo de propulsion de fluidos
Clase 2813  Fabricacion de otras bombas, compresores, grifos y valvulas
Clase 2814  Fabricacion de cojinetes, engranajes, trenes de engranajes y piezas de transmision
Clase 2815  Fabricacion de hornos, hogares y quemadores
Clase 2816  Fabricacion de equipo de elevacion y manipulacion
Fabricacion de maquinaria y equipo de o cina (excepto ordenadores y equipo
Clase 2817 periférico)
Clase 2818  Fabricacion de herramientas de mano motorizadas
Clase 2819  Fabricacion de otros tipos de maquinaria de uso general

Grupo 282, Fabricacion de maquinaria de uso especial

Clase 2821 Fabricacion de maquinaria agropecuaria y forestal
Fabricacion de maquinaria para la conformacion de metales y de maquinas
Clase 2822 perramienta
Clase 2823  Fabricacion de maquinaria metalirgica
Fabricacion de maquinaria para la explotacion de minas y canteras y para obras
Clase 2824 4e construccion
Clase 2825 Fabricacion de maquinaria para la elaboracion de alimentos, bebidas y tabaco
Fabricacion de maquinaria para la elaboracion de productos textiles, prendas de
Clase 2826 yegtir y cueros
Clase 2829  Fabricacion de otros tipos de maquinaria de uso especial

Fuente: Clasificacion industrial internacional uniforme de todas las actividades economicas -

(Departamento Nacional de Estadistica - DANE, 2012)



En la tabla 6, se muestra un comparativo de los alcances que ofrecen las clasificaciones SIC,
NAICS y CIUU, los cuales aportan a la identificacion general o especifica del tipo de equipos y

magquinaria industrial foco de este estudio.

Tabla 6., Comparativo de clasificaciones SIC, NAICS y CIIU.

SIC NAICS CIIU
GRUPO MAYOR 35 | CLASIFICACION SECCION C
DIVISION C 333 DIVISION 28
Aplicacion geogrifica Estados Unidos Estados Unidos, Global

Canadé y México

_ . Aplicaciones en ) o
Enfoque Tipo de Industria ] . Equipos y maquinaria
procesos industriales

Numero de categorias

9 7 2
principales
Numero de sub-
51 11 16
categorias
Numero de categorias
- 40

en profundidad

Fuente: Elaboracion propia.

Existen bases de datos de comercio exterior para Colombia, en donde se es posible identificar
tendencias de importacion clasificadas por partida arancelaria, importador, marca, pais de origen
entre otras. Sus accesos se obtienen mediante membresia de vigencia anual la cual permite

configurar consultas a la medida de acuerdo al objeto de estudio.

Una de estas bases de datos es Sicex, la cual fue consultada para obtener la informacion obtenida
en la tabla 7, en la que se aprecia una muestra de 25 fabricantes marcas de equipos de aplicacion
industrial de mayor impacto en las categorias que alli se indican, desde el primero de Enero del

2013 hasta el 31 de Julio del 2016. A partir del monto importado en modalidad FOB — Free On



Board — expresado en miles de dolares, se indican los crecimientos con respecto al periodo
anterior. Para el caso de los crecimientos del afio 2016, fueron tenidas en cuenta las
importaciones de los siete primeros meses del 2015, para efectuar la comparacion porcentual con

los mismos intervalos de tiempo.

Tabla 7., Importaciones histdricas a Colombia de algunas marcas de maquinaria y equipos de

aplicacion industrial en miles de dolares.



Importaciones Importaciones

Crecimiento
2013 Vs. 2014

Importaciones

Crecimiento
2014 Vs. 2015

Importaciones

Crecimiento
2015 Vs. 2016

Compresores $21.425 5,73% 2,94% $8.371 -38,46%
Ingersoll Rand $7.072 $8.071 14,12% $5.956 -26,21% $3.115 -10,33%
Kaeser $10.773 $11.007 2,17% $10.555 -4,11% $4.199 -31,80%
Sullair $3.580 $3.576 -0,11% $6.809 90,39% $1.056 -73,40%

Equipos de limpieza industrial $3.761 $3.371 -10,36% $3.112 -7,68% $1.274 -29,82%
Kércher $3.761 $3.371 -10,36% $3.112 -7,68% $1.274 -29,82%

Equipos de soldadura $ 6.608 $6.047 -8,48% $3.934 -34,95% $1.702 -25,85%
Lincoln $6.596 $5.910 -10,40% $3.760 -36,37% $1.674 -23,67%
Miller electric $12 $138 1049,28% $174 25,89% $27 -73,00%

Herramientas de medicion $ 5.401 $5.810 7,56% $6.077 4,60% $2.116 -40,30%
Fluke $4.675 $4.975 6,42% $5.260 5,75% $1.836 -40,18%
Mitutoyo $ 727 $ 835 14,90% $ 816 -2,24% $ 281 -41,08%

Herramientas eléctricas $26.215 $27.709 5,70% $21.740 -21,54% $ 6.509 -48,67%
Makita $4.611 $5.928 28,56% $6.982 17,78% $2.591 -36,39%
Metabo $17 $5 -72,23% $0 -100,00% $0
Milwaukee $2.289 $2.831 23,71% $3.629 28,18% $1.258 -40,56%
Stanley Black & Decker $19.298 $18.945 -1,83% $11.129 -41,26% $2.660 -59,02%

M anejo de materiales $ 3.946 $ 5.276 33,71% $ 4.546 -13,85% $1.238 -53,32%
Columbus McKinnon $1.781 $2.903 62,97% $2.908 0,20% $ 720 -57,58%
Crosby $1.419 $1.948 37,23% $1.227 -36,98% $393 -45,07%
R&M $ 745 $373 -49,93% $410 9,89% $115 -52,09%
Verlinde $1 $53 7622,48% $0 -100,00% $10

Maquinaria Agricola $ 34.659 $ 40.469 16,76% $ 28.550 -29,45% $11.262 -32,37%
John Deere $ 34.659 $40.469 16,76% $28.550 -29,45% $11.262 -32,37%

Maquinaria amarilla $94.293 $71.733 -23,93% $ 59.082 -17,64% $21.514 -37,58%
Doosan $21.691 $25.055 15,50% $18.558 -25,93% $6.433 -40,57%
Komatsu $ 72.602 $46.678 -35,71% $40.524 -13,18% $15.081 -36,20%

Maquinaria I ndustrial $ 50.236 $ 33.583 -33,15% $ 35.306 5,13% $14.612 -29,05%
Atlas Copco $39.928 $23.246 -41,78% $24.602 5,83% $11.001 -23.34%
Ingersoll Rand $4.486 $5.175 15,37% $4.528 -12,50% $1.581 -40,15%
Miller repuestos $911 $1.106 21,35% $ 664 -39,99% $338 -12,66%
Alfa Laval $4911 $4.056 -17,41% $5.513 35,93% $1.691 -47,40%

Repuestos $37.472 $38.930 3,89% $ 35.633 -8,47% $18.813 -9,49%
FAG $9.723 $9.462 -2,69% $8.978 -5,11% $5.100 -2,61%
Miller repuestos $ 807 $ 647 -19,84% $ 541 -16,40% $ 153 -51,44%
NSK $4.346 $4.845 11,49% $4.781 -1,32% $2.324 -16,69%
NTN $5.569 $6.369 14,37% $5.949 -6,60% $3.528 1,66%
SKF $17.026 $17.607 3,41% $15.384 -12,63% $7.708 -14,11%

Fuente: Consulta a la base de datos de comercio exterior Sicex - (Quintero Hnos Ltda., s.f.)

Si bien los comparativos de crecimiento calculados muestran resultados negativos para el afio

2016 cuyo promedio es de -35,75%, y que puede presentarse debido a variables

macroecondémicas, se pueden clasificar los casos mas especiales aquellos que presenten un



decrecimiento menor a este promedio y son resaltados en azul. En la figura 6 se muestran estos
casos criticos en el afio 2016, a excepcion de Miller electric enmarcado en color purpura en la
tabla 7, la cual muestra un pronunciado crecimiento del 1049,28%, el cual no permite los detalles

para visualizar los demads casos.

Figura 6. Comportamiento porcentual de las marcas importadas con crecimiento inferior al

35,03% en el 2016
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos en la base de datos Sicex - (Quintero

Hnos Ltda., s.f.)

Teniendo en cuenta estos resultados se pueden hacer suposiciones basadas en las variaciones
atipicas, las cuales pueden presentarse por generacion de grandes negocios puntuales como en el
caso de Sullair, Alfa Laval, y Columbus McKinnon, que se encuentran enmarcados en color

naranja en la tabla 7.

Un caso particular se evidencia en la marca Metabo, la cual en el afio 2013 ingreso al pais con 17

tusd, los cuales para el afio siguiente registraron 5 tusd equivalentes a un crecimiento negativo



del 72,23%, y que para los afios 2015 y 2016 no generaron ninguna transaccion comercial.
También es posible detectar presencias intermitentes como la de Verlinde, que, para la ventana
de tiempo de estudio, no presentd ningun ejercicio comercial en el 2015. Estos dos casos se

encuentran enmarcados en color verde en la tabla 7.

Utilizando la misma muestra de datos obtenidos con la base de datos Sicex, es posible obtener la
variacion del nimero de importadores los cuales pueden relacionarse en gran medida con socios
distribuidores de estas marcas. En la tabla 8 se muestran los resultados por numero de

importadores:

Tabla 8., Numero de importadores de algunas marcas de maquinaria y equipos de aplicacion

industrial.



Numera de Numera de Wariacian Numera de WVariacidon Numero de Variacién
importadores importadores | 2013 vs. 2014 importadores | 2014 Vs, 2015 impartadores | 2018 Vs, 2016

Compresares = 21 -16,00% 17 19,05% 1% 5.88%
Ingersoll Rand % 16 S11,11% 5 3125% 15 36,36%
Kaeser 4 3 25,00 3 p.00%] | 66,5T%
Sullair 3 2 -33,33% 3 soo0%| 2 -33,33%

Equipos de limpieza industrial 1 3 200,00% z 3335%] 2 0.00%
Kircher | 3 200,00% 2 3333 2 £,00%

Equipos de soldadura § 7 -12.50% s 2B5T%| 3 ~40,00%
Lincoln 5 5 0,00% 3 40,005 2 33 ,33%
Miller electric 3 2 -33,33% 2 0,00% | -50,00%

Herramientas de medicion 13 13 0.00% 18 IRAE% 7 SL11%
Fluke 12 12 0,00% 17 41L67% 64,71%
Mitutoyo | ! 0,00% | 0.00% | 0,00%

Herramientas eléctricas 45 40 HB9% 30 =20 A1 % 31 -2LE1%
Makita | ! 0,00% | 0.00% | 0.00%
Metabo 2 | -50,00% - -100,00% -

Milwaukee 16 21 31.25% 23 9,529 19 17,39%
Stanley Black & Decker % % 0,00% 15 31 T -26,6T%

Manejo de materiales 20 17 -15,00% 1% s38%[ 14 -22,22%
Columbus McKinnon 9 7 -22,22% 9 28,57% 5 44 44%
Croshy 5 4 -20,00% 5 25.00% 4 20,00%
R & M 4 4 0,00% 4 p.00%] 4 £,00%
Verlinde 2 2 0,00% - -100,00% |

Maquinaria Agricola 6 6 0.00% s -16,67% 3 40,00%
John Decre 6 6 0,00% 5 16T 3 40,00%

Maquinaria amarilla 18 n 12,21% 3 455% [ 16 -30,43%
Dosan 13 16 23 0% 16 p.00%] 12 25 00%
Komatsu 5 6 20,00% 7 16,67 4 42 56%

Maquinaria Industrial T 4 -8.57% 7 4,69% [ 4% -28,36%
Alas Copeo 21 14 -33,33% 12 -14,29% 9 25 00%
Ingersoll Rand 21 2 4,76% 1% 18, 18% ) 5.56%
Miller repuestos 2 4 1 00,00% 2 -50,00% b 0,00%
Alfa Laval 6 24 7,60 33 a5 ganaf 1% 48 5T%

Repuestos 102 102 0,00% 9 10.78% [ 82 9.89%
FAG 32 9 5,38, 9 .00 27 6,90%
Miller repuestos 7 7 0,00% 5 28,57% [ 5 0,00%
NSK 9 12 33,33% § 33,33% § 0,00%
NTN 14 14 0,00% 1 2143% ) ¥ 0,00%
SKF 40 40 0,00% 38 S0l 3l S18,42%

Fuente: Consulta a la base de datos de comercio exterior Sicex - (Quintero Hnos Ltda., s.f.)

Para el afo 2016 la variacion promedio de numero de importadores es de -20,05%, y las
variaciones de menor proporcion se encuentran resaltadas en azul. Enmarcadas en naranja se
encuentran algunas de las variaciones mas atipicas desde el afio 2013, las cuales pueden haberse

presentado por aspectos macroeconémicos y/o cambio de la estrategia comercial.



A continuacion se representan las variaciones mas representativas en la figura 7 mostrada a

continuacion.

Figura 7. Comportamiento porcentual del nimero de importadores con crecimiento inferior al

20,05% en el 2016
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos obtenidos en la base de datos Sicex - (Quintero

Hnos Ltda., s.f.)

Los comportamientos anteriormente descritos pueden obedecer a la interaccion de una o
multiples variables de cada marca, entre las cuales se pueden mencionar la competencia del
mercado, la diferencia cambiaria, modificacioén de disefios, cambios de calidad del producto,
nuevas de estrategias corporativas, preferencias de origen, entre otras. También se pueden
atribuir el éxito o fracaso de la operacion en Colombia a la red de distribucion, la cual es la
encargada de representar cada una de estas marcas y posicionar sus productos en el territorio

colombiano.



3. Metodologia

La metodologia para el desarrollo de esta propuesta se plantea en tres etapas, en donde las dos
primeras hacen parte del proceso de investigacion y la tercera es la etapa donde se registran las
conclusiones de la investigacion en la elaboracion del manual indicado en el titulo de la presente
propuesta. En la Figura 8, mostrada a continuacion se ilustra de manera grafica los componentes

que conduciran al alcance del objetivo.

Figura 8. Metodologia de investigacion.
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DE APLICACION INDUSTRIAL EN COLOMBIA

Fuente: Elaboracion propia.



3.1. Comparacién adaptativa
Mediante la verificacion de la bibliografia existente de modelos de distribucion, adecuar los

elementos, mecanismos y procedimientos que mas se ajusten mas a las necesidades del segmento

de comercializadores de maquinaria y equipo para aplicaciones industriales.

3.1.1. Modelos de distribucion
Revisar modelos de distribucion existentes para documentar de manera cualitativa dicho

ejercicio, con el fin de seleccionar cuales son los que deben ser tenidos en cuenta para el

cumplimiento del objetivo del presente tema..

3.1.2. Categorias: Maquinaria y equipos de aplicacion industrial
Como se mostro en el cuadro en las tablas 3, 4 y 5, se identifican las categorias de estudio, las

cuales ademas de ser utilizadas por diversos paises para fines estadisticos, el Departamento

Nacional de Estadistica DANE, tiene una adaptacion de esta categoria con el mismo proposito.

3.1.3. Seleccion de Socios
Verificar en la bibliografia cuales atributos y cualidades idoneos que una persona natural o

juridica debe reunir para aportar a una sociedad de negocios, como también definir cuales son

sus responsabilidades, deberes y derechos para llevar una relacion comercial.

3.2. Investigacion cualitativa del mercado
Realizar entrevistas en profundidad con fabricantes y distribuidores de los productos objetos de

este estudio. Se recolectard informacion inherente a requerimientos, procedimientos y acciones
que estan realizando actualmente en el mercado colombiano para la seleccion de socios

distribuidores que garantice el ejercicio comercial de estos productos de una manera sostenible.

Se pretende realizar entrevistas en profundidad a algunos Socios Distribuidores en Colombia,
para recabar informacion sobre el relacionamiento con los fabricantes de las marcas que
representan. Condiciones comerciales y motivacion para posicionar estos productos, seran

consultados en cada uno de los encuestados.



Paralelamente, se entrevistaran en profundidad algunos fabricantes de marcas de maquinaria y
equipos de aplicacion industrial, en donde se pretende obtener informacion relacionada con las
condiciones comerciales y criterios de seleccion para distribuidores.

Adicionalmente se pretende consultar con asociaciones y agremiaciones de comerciantes para

verificar la existencia, registro o dinamica patron que rija una relacion comercial fabricante y

distribuidor.

3.2.1. Resultados de entrevistas
Se realizaron entrevistas en profundidad a cuatro distribuidores y a siete representantes de

fabricantes de maquinaria y equipos de aplicacion industrial. En el Anexo 1 se muestra la ficha
técnica de los encuestados, y el en Anexo 2 se muestran las preguntas y respuestas realizadas a

cada uno de los encuestados.

Por parte de algunos fabricantes, existen procedimientos especificos que pueda conducir a la
seleccion adecuada de un distribuidor. De acuerdo a la entrevista con Salazar Perez (2016)
“Dependiendo de las necesidades regionales y el comportamiento de los distribuidores en
Colombia, siempre estamos en constante monitoreo de candidatos a distribuidores en el caso de
que los resultados no sean como los esperamos”. No obstante, conforme a la entrevista con
Bustos (2016), “No tenemos un procedimiento establecido, ya que los distribuidores que tenemos
constituyen nuestro canal tradicional y con quienes hemos crecido en Colombia de la manera en

que lo esperamos”.

Por otro lado, la confianza de los distribuidores encuestados refleja que ellos fueron elegidos
luego de un arduo proceso de seleccion, o que sencillamente por una larga trayectoria con una
excelente relacion comercial, no hay espacio para la seleccion de un nuevo distribuidor, como lo
manifestado en la entrevista con Betancourt (2016) “La gran mayoria de las marcas que
representamos tienen afios con nosotros. La confianza es un factor fundamental al momento de
hacer negocios, y algunos de nuestros proveedores nos han apoyado continuamente a pesar de las

adversidades que hemos sufrido, como el ataque a las instalaciones del DAS en 1989



3.2.1.1. Financiera
Tanto los distribuidores como los fabricantes tienen prioridad por la recuperacion de cartera, y el

monto de crédito asignado. En adicidn, para garantizar una relaciéon comercial a largo plazo,
muchos fabricantes solicitan los estados financieros con frecuencia anual, como lo indico
Montoya Buenaventura (2016) “SKF nos hace un constante monitoreo en nuestras cuentas por

pagar con ellos, y también nos solicita nuestros estados financieros con periodicidad anual”.

Los estados financieros son solicitados por fabricantes para la evaluacion de indicadores
relacionados con liquidez y capacidad de endeudamiento, para asignacion de condiciones de

crédito, como lo indico en la entrevista Duarte Torres (2016).

3.2.1.2. Técnica
Los requerimientos técnicos de los fabricantes a sus distribuidores cambian dependiendo de la

complejidad del producto y el alcance que deben proyectarse en el mercado colombiano. Los
requerimientos de personal tanto en nimero como en perfil, y los requerimientos de herramientas
y espacio varian dependiendo de las necesidades de cada fabricante, como lo manifesto en la

entrevista (Salazar Perez, 2016):

“Nuestros distribuidores son nuestra presencia local en cada uno de los paises en donde
nuestro producto se hace presente, por lo tanto, nuestros distribuidores estan en la necesidad
de ser expertos en nuestros productos, y estar en capacidad de realizar intervenciones en
nuestros equipos, y ante todo validar garantias. Es por esto que nos es indispensable requerir
un centro de servicio con personal, herramental y espacio suficiente para realizar esta labor.
El distribuidor seleccionado debe contar con un minimo de requerimientos para iniciar, los

cuales por cronograma de actividades debe ir desarrollando.”

3.2.1.3. Administrativa
Si bien el distribuidor debe contar con una estructura operativa basica, la implementacion de un

sistema de gestion de calidad aumenta las competencias administrativas por parte del



distribuidor, como lo comento en la entrevista Betancourt (2016). Consecuentemente, un
organigrama definido con descripciones de cargo claras, aporta a la reduccion de fallas y

reprocesos en la organizacion.

Para todos los fabricantes encuestados es importante realizar la verificacion de antecedentes
legales de la organizacion y de sus directivos. Nexos ilicitos como estafa, narcotrafico o
incumplimiento con usuarios finales, son un indicio de una peracion que puede presentar

bastantes tropiezos, tal como lo afirma Mendoza Caro (2016).

De igual manera Mendoza Caro (2016) afirma que:

“Debido a la naturaleza familiar de cada uno de los negocios de nuestros distribuidores, nos
es indispensable solicitar un plan de gobierno futuro, con el que podemos garantizar la

sostenibilidad y perdurabilidad del negocio de un mediano a un largo plazo™.

3.2.1.4. Ventas & Mercadeo
El punto inicial para iniciar una actividad comercial con un distribuidor es negociar un objetivo

de venta, el cual una vez fijado se comienza a disefiar un plan comercial basado en una cartera de
usuarios finales establecida la cual, para todos los distribuidores encuestados, hay una fuerte

preferencia que ya esté establecida.

El personal del equipo comercial también juega un papel fundamental para concretar negocios;
sus habilidades individuales, nimero y cobertura geografica repercuten en los resultados de las

ventas del fabricante.

El perfil profesional de cada miembro debe ajustarse de acuerdo a la naturaleza técnica del
producto, y la cobertura geografica puede darse con sucursales propias, agentes de ventas o una
red de subdistribucion o comercializacion.

La verificacion de la rentabilidad bruta del distribuidor por linea del producto, también garantiza
el posicionamiento del producto en el mercado, ya que una rentabilidad demasiado alta reduce

ostensiblemente las oportunidades de competir en el mercado, mientras que una rentabilidad



demasiado baja probablemente puede entrar en detrimento de la percepcion de calidad del

producto.

En la parte de mercadeo, muchos de los fabricantes encuestados tienen un programa de
compensacion por cumplimiento de objetivos de venta, el cual consiste en suministrar apoyo a
sus distribuidores en los esfuerzos que realicen para el posicionamiento de la marca del

fabricante.

3.2.1.5. Requerimientos particulares
Los fabricantes encuestados sugieren un control detallado en las cuentas por cobrar para no

sobrepasar los dias ni el monto asignado. Salazar Perez (2016) sugiere la adquisicion de un

seguro de recuperacion de cartera, el cual para el caso de Colombia es contratado con Coface.

Por otra parte, es fundamental estrechar vinculos de confianza con la distribucion mostrando una
faceta de socio de negocios con el interés de generar una relacion gana-gana. Es por esta razon
que Mendoza Caro (2016) implementa en su organizacion un programa de desarrollo de
distribuidores que permite incrementar las competencias operativas de cada uno de sus

distribuidores.

3.2.2. Consulta en agremiaciones.
La Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia, no cuenta a modo general con un manual

o guia que recomiendo la seleccidon de un socio distribuidor del segmento industrial para
maquinaria y herramientas y lastimosamente ninguna de las camaras especializadas de esta
organizacion cuenta con un documento como tal. Razdn por la cual este trabajo hace una

aportacion a la satisfaccion de una necesidad particular.



3.3. Elaboracion del manual
Correlacion cualitativa de la revision bibliografica aplicable a la categoria de los productos en

estudio, para adaptar en un manual los conceptos aplicables en el ejercicio que una muestra de

fabricantes, representantes, distribuidores y agremiaciones se ven involucrados actualmente.

4. Resultados
Adicional a las dificultades econdmicas por las que atraviesa Colombia por estos momentos,

existen factores inherentes a la proximidad y relacionamiento comercial que han ocasionado un
pronunciado declive en el posicionamiento y cobertura de algunas marcas, los cuales en casos

particulares han councluido en el cese actividades comerciales en el territorio nacional.

Fabricantes y distribuidores tienen este conocimiento como activo y confidencial de sus
organizaciones, el cual no es divulgado abiertamente ni esta disponible en ningun tipo de

publicacion.

Por otra parte, la ANDI — Asociacion de Industriales de Colombia -, unicamente promueve el
relacionamiento con usuarios finales de multiples segmentos industriales y comercializadores de
equipos y maquinaria, mas carece de un procedimiento que oriente adecuadamente a los

fabricantes a seleccionar sus socios de negocios.

5. Conclusiones
Con miras a potencializar todos los esfuerzos que tanto fabricantes y distribuidores realizan para

el posicionamiento de sus productos en Colombia, se plantea el siguiente manual para que
ademas de garantizar la seleccion adecuada de socios de negocios del segmento industrial para la
comercializacion de equipos y maquinaria, se logre incrementar el nivel de servicio de los
distribudores representado en el aumento de competencias técnicas para realizar ventas

consultivas de manera autonoma y eficiente.

A continuacion, se presentan una serie de recomendaciones para que los fabricantes de

fabricantes de maquinaria y equipo de aplicacion industrial le exijan a quienes se perfilan a ser



sus socios distribuidores en Colombia. Cada una de las dimensiones aqui descritas refleja una
imagen profesional, que conducira al afianzamiento de una relacion comercial estable y

duradera.

5.1. Financiera
Es indispensable contar con los estados financieros mas recientes de la compaiiia, los cuales

deben estar firmados por un contador titulado y con licencia, asi como también el acta de
constitucion de la compaiiia y en registro de camara y comercio. Es importante cotejar, nombres
de los socios e inversionistas, asi como también direcciones de operacion y razoén comercial del

establecimiento.

En los estados financieros se recomienda revisar los indicadores de liquidéz, endeudamiento, y
rentabilidad. La liquidez es indispensable para evaluar posibilidades de expansion, proyecciones
de inversion y capacidades de pago. El endeudamiento debe ser tenido en cuenta para
determinar la posibilidad de asignar condiciones de crédito y el comportamiento financiero. Y
por ultimo es importante analizar la rentabilidad para verificar una adecuada operacion del

negocio, con margenes adecuados que permitan competir en el mercado de interés.

En las figuras 9, 10, 11 y 12 se relacionan los indicadores que deben ser revisados para tal fin, en

indicadores de liquidés, endeudamiento y rentabilidad respectivamente.

Figura 9. Relacion general de los indicadores financieros a contemplar.



Capital neto de trabajo * Rotacion de cartera
indice de solvencia * Rotacion de cuentas por

LIQUIDEZ Prueba 4cida pagar

Rotacion de inventarios

Endeudamiento

Calidad de 1a deuda
Devolucion de la deuda
Costo financiero de las ventas

ENDEUDAMIENTO

Margen bruto de utilidad * Rotacién de activos

Margen de utilidades * Rendimiento de la inversion
RENTABILIDAD ional
operacionales .

Rendimiento del capital comin
Margen neto de utilidades + Utilidad por accién

Fuente: Elaboracion propia

Figura 10. Detalle de los indicadores de liquidéz a contemplar.

Capital neto de trabajo = Pasivos corrientes — Activos corrientes

Mide la capacidad de la empresa para cubrir pasivos a corto plazo con activos corrientes. La salud financiera
de la empresa se incrementa en la medida que los activos corrientes sean mayores a los pasivos corrientes.

Activo corriente

indice de solvencia = — :
Pasivo corriente

Determina la solvencia de la empresa dando mayores capacidades para responder a sus obligaciones, o mejorar
su capacidad operativa. Entre mayor a 1 sea, se incrementa la solvencia.

(Activo corriente —Inventarios)

Prueba icida = 5 -
Pasivo corriente

Indice de solvencia donde se excluyen los inventarios del activo corriente.

Promedio de inventarios en un afio

) x12 [meses]

Rotacién de inventarios = (—
\Costo de mercancias vendidas en un afio/

Identifica el nimero de veces que el inventario se convierte en dinero o en cuentas por cobrar en un periodo de
12 meses.

Saldo inicio afio —Saldo fin afio

x360 [dias]

Rotacibn de cartera =

(Ventas a crédito en un aho)x2

Determina el nimero de dias en que las cuentas por cobrar de un afio se convierten en efectivo.

Compras anuales a crédito

Rotacién de cuentas por pagar =

Promedio anual de cuentas por pagar

Numero de veces en un periodo que la empresa destina a pagar sus pasivos.

Fuente: Elaboracion propia



Figura 11. Detalle de los indicadores de endeudamiento a contemplar.

Total de pasivos

Endeudamiento =

Total de activos

Mide la proporcion de activos que estan financiados por terceros.

Calidad de la deuda = FeSiwocorriente

Pasivo total

Porcentaje de la deuda a corto plazo en relacion al total de deuda de la
sociedad.

r2 Flujo de caja
Devolucion de la deuda = - -

Préstamos a corto y largo plazo

Indica la capacidad de devolucion de la deuda externa.

Gastos financieros

Costo financiero de las ventas =

Ventas

Determina que cantidad de la deuda ha sido necesaria para financiar
tus ventas.

Fuente: Elaboracion propia



Figura 10. Detalle de los indicadores de rentabilidad a contemplar.

(Ventas—Costo de Ventas)

Margen bruto de utilidad =

Ventas

Determina el porcentaje de utilidad logrado después de haber cancelado mercancias o existencias.

(Ventas—Costo de Ventas—Gastos Financieros)

Margen de utilidades operacionales = entas

Se incluyen los gastos financieros incurridos en la operacion.

(Ventas—Costo de Ventas—Gastos Financieros—Impuestos)

Margen neto de utilidades =

Ventas

Se incluyen los gastos operacionales e impuestos.

Rotacitn de activos = 5522 x360 [dias]

entas

Mide la eficiencia de la compafiia en la utilizacién de activos.

Utilidad neta después de impuestos

Rendimiento de la inversion =

Activos totales

Determina la rentabilidad obtenida por los activos de la empresa y en lugar de tomar como referencia las ventas totales, se
toma como referencia la utilidad neta después de impuestos.

i - ’ (Utilidades netas después de impuestos=Dividendos preferentes)
Rendimiento del capital comiin = Lt2idades netas despufs de impuestos—Dividendos preferentes)

(Capital contable~Capital preferente)

Mide 1a rentabilidad obtenida por el capital contable y se toma como referencia las utilidades después de impuestos
restando los dividendos preferentes.

Utilidad para acciones ordinarias

Utilidad por accién =

Nimero de acciones ordinarias

Indica la rentabilidad que genera cada accion o cuota parte de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

Adicionalmente, se recomienda revisar antecedentes judiciales, los cuales pueden mostrar
conductas previas en negocios. Esto se puede consultar con una firma de abogados, la cual con
el Numero de Identificacion Tributaria y con el nimero de cédula del representante legal y

accionistas, puede realizar esta investigacion.

Si bien puede haber involucramientos en procesos legales, deben ser tenidos en cuenta aquellos

que sean inherentes a demandas por incumplimiento, estafa, corrupcion y/o narcotrafico.

Hay entidades que ofrecen este tipo de servicios como Coface, KPMG y Dun & Bradstreet, entre

otras.



5.2. Técnica
Para realizar tareas inherentes al servicio postventa, como validacién de garantias y maniobras de

inspeccion, diagnostico y reparacion, es recomendable que se tengan en cuenta los siguientes

aspectos para el 6ptimo funcionamiento del taller o centro de servicio.

Las especificaciones particulares para cada tipo o marca de equipo deben ser suministradas a

criterio del fabricante:

5.2.1. Area/espacio
Debe contar con el 4rea y altura suficiente para realizar las labores de una manera comoda, con

suficiente espacio para almacenar los equipos pendientes por entrar en servicio.

5.2.2. Herramental/mesas de trabajo
El centro de servicio debe contar con el herramental necesario para realizar el trabajo, asi como

bancos de trabajo ergonémicos, con excelentes condiciones de iluminacién. Se recomienda que

el fabricante suministre el listado indicando

5.2.3. Procedimiento de flujo de trabajo
Es requerido documentar progresivamente la intervencion de los equipos en formatos que

muestren las condiciones en que fue recibido el equipo, el detalle de los trabajos realizados, y los
resultados de la intervencion firmados por el personal quién realiz6 estas maniobras. En lo
posible, se recomienda etiquetar los equipos para dar seguimiento a todo el proceso y realizar

una documentacion fotografica.

5.2.4. Inventario de repuestos originales
Con el proposito de incrementar el nivel de servicio reduciendo el tiempo de respuesta en
maniobras de garantia, revision, diagnostico y reparacion, el fabricante debe recomendar los

numeros de parte y cantidades de los repuestos criticos y de mayor rotacion.



5.2.5. Personal calificado
Es recomendable que el fabricante determine tanto la experiencia como la formacién académica

del personal quien trabaja en el taller indicando el nimero minimo requerido. Una vez el
personal cumpla con estos requisitos, es indispensable que el fabricante imparta entrenamientos

técnicos que contemplen evaluaciones y en lo posible certificaciones.

5.2.6. Biblioteca de consulta
El personal de servicio técnico debe tener a su disposicion acceso a todos los catdlogos y

manuales de servicio que el fabricante pueda suministrarle; el el caso de que este material esté
disponible en formato digital, el area de servicio debera contar en cuando menos al acceso a un
equipo de computo. Esta coleccion puede complementarse con textos y publicaciones

relacionadas a los equipos y aplicaciones de interés.

5.2.7. Politica para el tratamiento y disposicion de residuos
Por politicas de sustentabilidad del medio ambiente, se recomienda que los fabricantes le exijan

al distribuidor un plan de manejo ambiental para el manejo de residuos, que incluya

clasificacion, almacenamiento, disposicion y plan de capacitacion del personal.

5.3. Administrativa
Con el proposito de garantizar una relacion comercial duradera en el tiempo, el distribuidor debe

proporcionar un comportamiento operativo que propicie confiabilidad y sostenibilidad en los

negocios.

5.3.1. Certificacion de calidad
Es de facilidad operativa de todas las dependencias del distribuidor cuenten con procedimientos

establecidos para cada operacion, dando oportunidad de mejora a sus actividades fundamentales
reduciendo retrabajos y rechazos, y aumentando su productividad al mismo tiempo que se

incrementa un mayor compromiso con el usuario final.



Un sistema de gestion de calidad ademas de lograr un mejor posicionamiento en el mercado,
incrementa las ventajas competitivas con otras compaiias distribuidoras del sector, al mismo
tiempo que se maximiza la productividad de los productos y servicios ofrecidos por el

distribuidor.

Las competencias productivas del distribuidor se incrementan al contar con un sistema de gestion
de calidad emitido por una firma reconocida como Bureau Veritas, ICONTEC, SGS, TUV,
IQNet, Lloyd’s Register, entre otras. En el caso de estar en proceso de certificacion o no contar
con la misma, se recomienda realizar la verificacion de cada uno de los procesos que sean del

interés del fabricante.

5.3.2. Organigrama definido
Es importante que todo el diagrama organizacional esté definido y se puedan identificar

jerarquicamente dependencias en el distribuidor y sus responsables.

Si bien el organigrama debe estar incluido en el sistema de gestion de calidad, es importante
realizar la verificacion operativa de cada una de las dependencias que lideran la operacion del

distribuidor, haciendo mayor énfasis en las mas criticas.

5.3.3. Plan de gobierno o sucesioén
Con el proposito de generar relaciones comerciales a muy largo plazo, el plan de gobierno debe

proyectarse para preservar el legado de sus antecesores de una manera natural y gradual, cuando
un funcionario clave de la distribucion se retira o sale de la organizacion y deba ser sustituido
por otro quien pueda llevar a cabo las funciones encomendadas a su posicion de igual o mejor

desempefio.

Si bien la gran mayoria de las comercializadoras de productos y servicios industriales en
Colombia son negocios familiares, es necesario indagar por un plan de gobierno o sucesion que

sea de conformidad del fabricante.



5.3.4. Plan de desarrollo de personal
El capital humano es soporte de la operacion de toda organizacion, y es por esta razon que

ademas de las competencias profesionales para cada una de las posiciones del distribuidor, se
recomienda realizar la revision de un plan de desarrollo de personal el cual esté orientado a
mejorar la idoneidad operativa de su personal. Adicionalmente, este es un indicador que ademas

de incrementar la eficiencia operativa, reduce considerablemente de rotacién de personal.

5.4. Ventas y Mercadeo
Se recomienda que el fabricante le requiera al distribuidor un plan de negocios el cual debe

contener de manera sustentable y detallada sus antecedentes y proyecciones comerciales a
mediano y largo plazo identificando los mercados objetivo, asi como también la descripcion de
los esfuerzos realizados y proyectados por el distribuidor para lograr su posicionamiento en el

mercado colombiano.

5.4.1. Cartera de usuarios finales
Se sugiere que el fabricante indague sobre el numero total de contactos en usuarios finales,

identificando su cargo dentro de cada organizacion, asi como también el numero total de
facturacion en los clientes mas representativos en periodos anteriores con otras lineas de

producto y la proyeccion de negocios en proximos periodos.

En complemento, se recomienda que el fabricante consulte sobre los segmentos industriales en
los cuales el distribuidor tiene experiencia técnica y comercial, como también los segmentos

objetivo.

5.4.2. Cobertura geografica
La presencia en el mercado industrial colombiano puede estar dada por sucursales propias,

agencias o agentes de venta, y redes de subdistribucion o comercializacion. Es discrecion del
fabricante la eleccion de la cobertura que se sirva proyectar, teniendo en cuenta el impacto que
desea producir en los territorios de Colombia de su interés considerando las posibles

consecuencias del involucramiento de terceras partes.



5.4.3. Personal de ventas
El distribuidor debe contar con un personal minimo de asesores comerciales que el fabricante

determine sean el mas propicio. Adicionalmente, el personal de ventas debe contar con un perfil

técnico y comercial suficiente para posicionar el producto en el mercado colombiano.

5.4.4. Vinculos con agremiaciones industriales
Con el proposito de tener un mejor acercamiento a la situacion del mercado colombiano, se

recomienda que tanto el fabricante como el distribuidor genere acercamientos con agremiaciones
industriales especializadas en determinado segmento industrial, las cuales algunas de estas se

mencionan a continuacion:

e (Camaras sectoriales de la Asociacion Nacional de Industriales — ANDI.
e Algodon, Fibras, Textil, Confecciones
e Asomineros
e Bpo/Ito/Kpo
e Comité Colombiano De Productores De Acero
e Dispositivos Médicos E Insumos Para La Salud
e Fedemetal
e Fedemol
e Gases Industriales Y Medicinales
e (Grandes Consumidores De Energia Y Gas
e Induarroz
e Industria De Alimentos Balanceados
e Industria Cosmética Y De Aseo
e Industria De Alimentos
e Industria De Bebidas
e Industria De Sabores Y Fragancias
e Industria Farmacéutica

e Industria Pesquera



¢ Industria Pulpa, Papel Y Carton
e Procultivos
e Proveedores Y Canales De Distribucion
e Sector De Electrodomésticos
e Sectorial De La Salud
e Sectorial Del Cuero
e Sectorial Del Transporte
e Servicios Legales
e Zonas Francas
e Asociacion Colombiana del Petroleo — ACP.
e Asociacion Colombiana de Ingenieros — ACIEM.
e Consejo Profesional Nacional de Ingenieria — COPNIA.
e Federacion Nacional de Industriales de la Madra - FEDEMADERAS.
e Asociacion Nacional de Productores de Leche — ANALAC.
e La Asociacion de Cultivadores de Call [de Az[] ar de Colombia — ASOCANA.
e Federacion Colombiana de Ganaderos — FEDEGAN.
e Asociacién Colombiana de Industrias Plasticas — ACOPLASTICOS.
e Sociedad Colombiana de Ingenieros — SCI.
e Asociacion Colombiana de Ingenieros Constructores — ACIC.

e Sociedad de Agricultores de Colombia — SAC.

La aproximacion a las agremiaciones del interés del fabricante y del distribuidor, les permitiran
estar actualizados sobre las necesidades del mercado, le brindaran la oportunidad de participar en
eventos demostrativos como ferias y congresos, y le compartiran la oportunidad de pautar en
medios impresos y/o digitales enfocados a la solucion de necesidades de un tipo de industria en

particular.



5.5. Requerimientos especiales del fabricante
Dependiendo de la duracion en la que el fabricante desea establecer relaciones comerciales con

el distribuidor, las cuales pueden definirse por evento, corto, mediano y largo plazo, se
recomienda que el fabricante defina el tipo de experiencia que el distribuidor deba tener con el el
tipo de producto, trayectoria con los segmentos objetivos y relacionamiento con clientes

objetivo.

A criterio de la proyeccion del fabricante, se recomienda seleccionar un distribuidor que esté en
las facultades de suministrar valor agregado al producto, bien o servicio, a los clientes del
segmento industrial objetivo, que incremente su competitividad. Estos valores agregados pueden

estar representados en niveles de inventario, asesoramiento técnico, servicio 24/7, entre otros.

Al momento de realizar el nombramiento de la red de distribucion, el fabricante debe definir el
tiempo de distribucion que espera adoptar, siendo las posibilidades de generar una distribucion
exclusiva o abierta, a término fijo o a término indefinido. Es de vital importancia, formalizar los
términos de la distribucion en un documento que indique los derechos, deberes, condiciones, y

restricciones de la distribucion.

5.6. Recomendaciones
Para la recoleccion de informacion por parte del cliente, se recomienda realizar un comunicado

por escrito donde se muestren las intenciones de candidatizar al distribuidor, junto con el listado
de la documentacion requerida para dar inicio a los estudios de viabilidad para iniciar una
relacion comercial en calidad de distribuidor autorizado.

Ademas de garantizar un 6ptimo funcionamiento del distribuidor como empresa y representante
de la marca en Colombia, se recomienda que los usuarios finales realicen las visitas exploratorias
que consideren sean necesarias, en candidatos a distribuidor para realizar evaluaciones en sus

posibles socios de negocios.

Una vez culminado el estudio, se recomienda dar una respuesta formal indiferentemente del

resultado.
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ANEXO 1. — FICHA TECNICA DE LOS ENCUESTADOS

o MARCAS QUE L
Mo NOMBRE CARGO COMPANIA REPRESENTA [i]
DISTRIBUIDOR

I |Carlos Eduardo Ulloa Ramirez  |[Gerente TecniYale Yale Hoists v Conductix DISTRIBUIDOR

2 |[German Coriés (ierente Imporinco SKF, Weg v Loctite DISTRIBUIDOR
Stanley-Proto, Starrett, Ridgid,

3 [Héctor Betancourt Gerente Ferreteria Industrial CM, Power Team, Greenlee, DISTRIBUIDOR
Kawasaki v Tractel

4 [Pablo Montoya Buenaveniura | Gerente sucursal Bogota La Balinera SKF DISTRIBUIDOR

3 |Luis Salazar Pérez Director LATAM Columbus McKinnon Corporation [CM y Yale Hoists FABRICANTE

6 |Andrés Duarte Torres Gerente Financiero SKF SKF FABRICANTE

7 |Emesto Zamora Gierente Doosan Doosan, Doosan _|h.\\|'tahlr FABRICANTE
power, Bobcat, Geith

&  |Gierardo Martinez Martinez Contralor LATAM Columbus McKinnon Corporation [CM v Yale Hoists FABRICANTE

% |[Juan Pablo Molano (ierente Gram Equipment Gram Equipment FABRICANTE

10 |Mestor Bustos Gerente de Colombia NSK MNEK FABRICANTE

11 |Tomas Mendoza Caro Gierente de Distribucion SKF SKF FABRICANTE




ANEXO 2. - ENCUESTAS A DISTRIBUIDORES

1. (Qué tipo de organizacion tiene?

Carlos Eduardo Ulloa Ramirez

Tecniyale es una compaifiia con 12 afios de experiencia
especializada en herramientas y accesorios para elevacion,
transporte y sujecion de carga. Somos expertos en la
seleccion del polipasto y los accesorios adecuados a la
medida de las necesidades del cliente y de la aplicacion.

German Cortés

Imporinco es una compaiiia con 25 afios de trayectoria en el
mercado industrial colombiano. Somos distribuidores CMP,
“Certified Maintenance Products”, la mas alta categoria que
tiene la marca sueca SKF, que provee rodamientos,
accesorios y herramientas para la industria. También somos
distribuidores autorizados de las marcas Loctite, y motores
Weg.

Héctor Betancourt

FISA, es lider en la industria en Colombia, representando
marcas lideres en el mercado como Proto, Stanley-
Black&Decker, CM entre otras. Nos caracterizamos por
proveer las necesidades de la industria nacional combinando
el mejor de los servicios con un precio competitivo.
Tenemos 45 afios en el mercado.

Pablo Montoya Buenaventura

La Balnera es un proveedor de soluciones de valor agregado
con las soluciones para maquinaria rotativa del portafolio
SKF. Es un negocio familiar de 66 afios que en estos
momentos es conformado por la tercera generacion.

2. (Sus proveedores aplican procedimientos para la seleccion de distribuidores?

Carlos Eduardo Ulloa Ramirez

CMCO, duefio de la marca Yale Hoists, ha extremado
cuidados para la seleccion de sus distribuidores. Ofrecemos
un producto especializado, y por consecuentemente los
ciclos de negocio son a largo plazo y ameritan relaciones
comerciales duraderas soportadas en la confianza. Cuando
empezamos, Yale era una marca alemana, la cual hace
cuatro afios fue adquirida por el holding americano CMCO;
mientras los alemanes nos daban sus votos de confianza, los
americanos formalizaron cartas de distribucion autorizada,
centros de servicio, condiciones de cartera y demas variables
para garantizar cobertura y presencia en el mercado en
Colombia. Por otra parte, a pesar de no ser los distribuidores
exclusivos en el territorio colombiano, en el momento somos
los tinicos, ya que damos cobertura geografica y
satisfacemos las expectativas de CMCO.

German Cortés

SKF, quien es nuestro principal socio de negocios, ademas
de tener una estricta verificacion de documentacion y

trayectoria, hace un constante seguimiento y entrenamiento
los cuales nos ayudan a mejorar cada dia y nos hacen estar




en un nivel superior a nuestros competidores del segmento.
No somos distribuidores exclusivos en Colombia, en el
momento somos alrededor de 15 distribuidores autorizados,
todos tenemos el mismo precio de compra, y estamos
obligados a vender con los mismos precios a los usuarios
finales; de esta manera la inica competencia que tenemos
entre los demas distribuidores SKF es por nivel de servicio,
representado en servicio preventa, postventa, niveles de
inventario, y servicio 24 horas. Adicionalmente realizamos
servicios de valor agregado para fidelizar a nuestros clientes,
como alineaciones laser, termografias, y servicio de
monitoreo de condiciones basados en vibraciones.

En cuanto a nuestras otras marcas, Weg nos ha facilitado las
herramientas para penetrar en el mercado con esta nueva
linea de negocio, basicamente generamos una alianza
estratégica apalancada en nuestro conocimiento en diversos
procesos en multiples segmentos industriales en todo el
territorio nacional. Y en cuanto a Loctite, es una linea de
negocio complementaria a SKF y Weg, con la cual hemos
podido complementar nuestro portafolio de productos
realizando venta cruzada.

Héctor Betancourt

La gran mayoria de las marcas que representamos tienen
afios con nosotros. La confianza es un factor fundamental al
momento de hacer negocios, y algunos de nuestros
proveedores nos han apoyado continuamente a pesar de las
adversidades que hemos sufrido, como el ataque a las
instalaciones del DAS en 1989. Algunas marcas nos
solicitan requisitos para complementar su archivo, y nos
mostramos atentos a sus requerimientos, ya que estamos
seguros de siempre sobrepasar exitosamente cualquier
expectativa de cualquier marca. El condicional mas
importante, es el cumplimiento del objetivo o meta de venta,
el cual casi siempre nos es retribuido en nota de crédito para
la compra de producto, incentivos promocionales, y
entrenamientos en el exterior para nuestro personal. No
somos distribuidores exclusivos de ninguna marca que
representamos, pero gracias a nuestro conocimiento del
mercado y de nuestros clientes, podemos dar cumplimiento a
las expectativas de cada una de las marcas presentes en
nuestro portafolio.

Pablo Montoya Buenaventura

Desde 1950 hasta 2011 fuimos distribuidores FAG, pero
desde entonces a la fecha, nos cambiamos a SKF por
conveniencia en nuestra estrategia de negocio por el apoyo
para el posicionamiento de producto junto con las demas
lineas de negocio relacionadas con los rodamientos. En esta




transicion que durd cerca de un ano, ademds de un intenso
monitoreo de nuestro comportamiento como distribuidores,
proveedores, empleadores con diversos indicadores. Fuimos
evaluados desde nuestras instalaciones fisicas, cantidad y
perfil y desarrollo de nuestro personal, comportamiento de
pago de cartera, cartera de clientes, analisis de estados
financieros, sistema de gestion de calidad, entre otras
variables.

El programa de desarrollo a distribuidores SKF, nos ayuda a
elevar nuestros estdndares de calidad para brindar un
servicio competitivo con todos nuestros clientes a nivel
nacional.

3. ;Le son requeridos algunos requerimientos financieros?

Carlos Eduardo Ulloa Ramirez

Si. Tan pronto la marca Yale Hoists entr6 a ser parte del
grupo CMCO, nos fueron requeridos nuestros estados
financieros para asignarnos un cupo y condiciones de
crédito. Al ser Yale Hoists nuestro principal y
practicamente unico proveedor, TecniYale esta pagando sus
facturas en un tiempo menor a 30 dias.

German Cortés

A pesar de nuestra larga trayectoria con SKF, anualmente
nos es requerido suministrar una copia de nuestros estados
financieros firmados por nuestro contador. Para Weg y
Loctite unicamente nos fueron solicitados por una tnica
oportunidad.

Héctor Betancourt

Nuestros estados financieros nos son solicitados
esporadicamente por algunos de nuestros proveedores.
Ferreteria Industrial no tiene ningun inconveniente y
comparte con transparencia esta informacion.

Pablo Montoya Buenaventura

SKF nos hace un constante monitoreo en nuestras cuentas
por pagar con ellos, y también nos solicita nuestros estados
financieros con periodicidad anual.

4. ;Le son requeridos algunos requerimientos técnicos?

Carlos Eduardo Ulloa Ramirez

Ademas de dedicar todo su esfuerzo comercial a una sola
marca como lo es Yale Hoists, TecniYale es el primer centro
de servicio certificado de sur américa, el cual cumple los
requisitos en instalaciones, personal, herramental, y
procedimientos para realizar maniobras de inspeccion,
diagnostico y reparacion con estandares europeos y
americanos. Todas estas condiciones nos son exigidas en el
manual de centro de servicio, el cual nos es auditado y
recertificado cada dos afios.

German Cortés

SKF nos solicita un minimo de herramientas para prestar
nuestro servicio como nivel CMP “Certified Maintenance




Partner”, y por otra parte, en estos momentos contamos en
nuestra ndmina cuatro ingenieros expertos en producto SKF,
y toda nuestra fuerza de venta est4 entrenada para atender los
posibles requerimientos primarios de nuestros clientes y para
dar manejo a principales objeciones de venta.

Héctor Betancourt

Ferreteria Industrial cuenta con un taller con cuatro técnicos
entrenados por nuestros proveedores, y un ingeniero quien es
el encargado de dar arranque a los equipos mas complejos y
atender los requerimientos en campo.

Pablo Montoya Buenaventura

Las dos sucursales de La Balinera, Cali y Bogota, cuentan
con un ingeniero cada una. Adicionalmente contamos con
herramientas de diagnostico primarias para el complemento
de nuestra gestion comercial.

SKF se caracteriza por ofrecer productos de excelente
calidad, que nunca fallan. Y de ser asi, tienen un equipo de
ingenieros de aplicaciones que realizan los diagnosticos y
recomendaciones técnicas.

5. ¢Le son requeridos algunos requerimientos administrativos?

Carlos Eduardo Ulloa Ramirez

En cuanto la administracion, CMCO no nos exige mayor
cosa. Siempre y cuando representemos su marca Yale
Hoists de la mejor manera en el territorio nacional, y seamos
cumplidos con los pagos, no tendremos mayores problemas
con ellos.

German Cortés

Las auditorias de distribucion anuales de SKF nos piden
tener documentados todos los procesos administrativos y
técnicos de nuestra operacion. Gracias al programa de
desarrollo de distribuidores de SKF, hemos adelantado
grandes pasos rumbo a la certificacion de calidad.
Imporinco cuenta con el personal que requiere para su
operacion, y también con las instalaciones para realizar
entrenamientos, eventos de mercadeo como entrenamientos
y demostraciones, y un nutrido inventario al servicio de
nuestros clientes.

Héctor Betancourt

El contar con una certificacion de calidad en gestion ISO
9001, no solo nos ha abierto puertas para estrechar
relaciones comerciales con los clientes mas importantes en
Colombia, sino que también nos ha proyectado como una
compaiiia estructurada de la preferencia de nuestros
proveedores.

Pablo Montoya Buenaventura

Practicamente nos es requerido el personal minimo para
realizar nuestra operacion, y contar con un inventario optimo
para atender la demanda. Bdasicamente nosotros tenemos
una operacion que depende de nuestra sucursal de Cali, y
todos los procesos administrativos son los mismos, y lo




| nico que cambia es la cartera de clientes.

6. ¢Le son requeridos algunos requerimientos en ventas y mercadeo?

Carlos Eduardo Ulloa Ramirez

En marzo, los primeros dias del afio fiscal de CMCO,
negociamos junto con la gerencia local el objetivo de ventas,
el cual hemos excedido desde los inicios de TecniYale. En
mercadeo hemos realizado bastantes actividades por nuestra
propia cuenta: pagina de internet, pauta en paginas amarillas,
busqueda preferencial en google, participacion en la Feria
Internacional de Bogota, Participacion en ferias de seguridad
industrial, entrenamiento técnico a nuestra red de
comercializadores y equipos de mantenimiento de nuestros
clientes mas importantes.

German Cortés

Siempre tenemos una meta la cual en los dos ultimos afios se
nos ha dificultado un poco el alcanzar, pero lo hemos
logrado. Estas metas son por plataforma, por categoria de
producto, que si bien hay una meta global, hay metas e
incentivos por alcanzar las metas por cada categoria de
producto. Recibimos un rebate por alcanzar las metas, el
cual unicamente nos es retribuido siempre y cuando
cumplamos con nuestro presupuesto de compras.

Héctor Betancourt

Ferreteria Industrial ha estado presente en todas las Ferias
Internacionales de Bogota a excepcion de las dos tltimas
ediciones. Debido a la situacion econdmica por la cual esta
atravesando el pais, hemos realizado el recorte de este
presupuesto, y hemos decidido invertir en nuestra pagina de
internet, y catalogos impresos y digitales. Siempre hemos
contado con el apoyo de las marcas que representamos para
realizar eventos con nuestros clientes, como por ejemplo
torneos de golf en nuestros aniversarios. La gran mayoria de
las marcas que representamos tienen un objetivo de compras
para nosotros, el cual casi siempre alcanzamos.

Pablo Montoya Buenaventura

SKF no tiene exigencias para nosotros en cuanto a
mercadeo. No obstante, recibimos unos auxilios por los
gastos que hagamos en publicidad para identificarnos como
distribuidores SKF, siempre y cuando tengamos
cumplimiento a nuestro presupuesto en compras en
diferentes lineas de producto SKF. Este beneficio tiene
cobertura a modificacion de instalaciones, desarrollo de
merchandising, y participacion en ferias y eventos. Por
nuestra propia cuenta hemos realizado ruedas de negocios en
los salones de la Camara de Comercio de Bogota, y charlas
técnicas en el Club de Ingenieros en Cali. En ventas,
siempre tenemos una meta general y una asociada a cada
linea de producto: rodamientos, transmisioén de potencia,
sellos, y productos de mantenimiento.




7. ¢Tiene algunas recomendacones para los fabricantes?

Carlos Eduardo Ulloa Ramirez

TecniYale necesita mejores tiempos de respuesta a todos
nuestros requerimientos, especialmente a todos las garantias
y cotizaciones de producto especial. Adicionalmente,
CMCO debe replantear sus politicas de inventarios en la
bodega regional en Panama, la cual por lo general no esta
abastecida con el producto que nosotros posicionamos en el
mercado.

German Cortés

Creeria que nos seria de mucha utilidad el que SKF realizara
una revision un poco mas detallada a su estrategia de precio.
Si bien el producto SKF es de excelente calidad, nuestro
precio esta entre un 20% a 30% por encima de nuestro
competidor mds cercano.

Héctor Betancourt

Debido a la dificil situacion econdmica, le he planteado a
mis proveedores el incrementar los dias de crédito, y
comercializar mercancia en consignacion. Seria una ayuda
tremenda para nosotros el que en cuando menos unas de
estas dos iniciativas nos fueran concebidas.

Pablo Montoya Buenaventura

Hemos perdido muchos negocios por la competencia desleal
que nos hacen los demas distribuidores SKF, quienes bajan
sus precios pasando por encima de los acuerdos establecidos.

ANEXO 3. - ENCUESTAS A FABRICANTES




1. ;Qué tipo de organizacion representa?

Luis Salazar Pérez

CMCO es un grupo industrial de origen americano que
disena, fabrica y distribuye equipos y accesorios para el
manejo de materiales. Actualmente en Colombia tenemos
dos distribuidores para Polipastos manuales y eléctricos de
cadena, uno para nuestra marca CM y otra para nuestra
marca Yale, y un distribuidor especializado para una linea de
rieles de precision llamada United. El resto de nuestras
marcas estan disponibles para cualquiera de estos tres
distribuidores quienes estén interesados en comercializar
estos productos.

Andrés Duarte Torres

SKF es una compaifiia enfocada a incrementar la
confiabilidad de maquinaria rotativa. Est4 en la vanguardia
en tecnologia de rodamientos, sus accesorios y herramientas
de diagnostico.

Ernesto Zamora

Doosan es una compaiia coreana que su principal linea de
producto es maquinaria amarilla configurable a las
necesidades técnicas y de inversion de cada aplicacion como
excavadoras hidraulicas sobre orugas o sobre llantas desde
2,7 a 70 toneladas, cargadores frontales sobre llantas de 11 a
31 toneladas, y camiones articulados desde 28 a 40
toneladas. También se tienen compresores, plantas de
tratamientos de aguas, flitros, plantas eléctricas, entre otros.
Actualmente Doosan tiene en Colombia una red de
distribuidores de equipo nuevo, y una red de
comercializacion de repuestos que atiende el aftermarket.

Gerardo Martinez Martinez

Columbus McKinnon distribuye maquinaria y equipos para
la sujecidn, elevacion y traslacion de carga. Los productos
mas reconocidos de la compafiia son polipastos manuales,
eléctricos y a cable de acero, eslingas, ganchos y grilletes.

Juan Pablo Molano

Gram equipment es una compaiiia lider en la fabricacion de
equipos industriales para la fabricacion de helados. Al ser
un equipo tan especializado, la estrategia de ventas no se
puede delegar a un canal de comercializacion. Actualmente
realizamos todo el ciclo de ventas directamente, desde la
deteccion de la oportunidad, todo el proceso de venta
consultiva con la apertura del cliente para el suministro de la
informacion necesaria para satisfacer sus necesidades
particulares, y el apoyo técnico en casa matriz para preparar
la propuesta técnica. Por lo general son procesos de venta
muy largos que son sometidos a diversos ajustes en el
transcurso del tiempo, y por esta razon no es adecuada la
intervencion de terceros. Contamos con un equipo técnico
que se encarga de realizar maniobras de mantenimiento
preventivo, programado y correctivo, los cuales tampoco
delegamos a ninguna parte.




Nestor Bustos

NSK es una compaiia de origen Japonés, que fabrica
rodamientos para el sector automotriz e industrial. En la
actualidad en Colombia contamos con cuatro distribuidores,
tres para el sector industrial y uno para el sector automotriz.
Si bien los dos mercados son importantes para nosotros, el
mercado automotriz es completamente diferente al
industrial; en el automotriz hay muchos modelos y marcas
de vehiculos y un repuesto especifico para cada uno de ellos
y no requiere una asesoria tan elaborada, mientras que en el
industrial, para diversos tipos de maquinaria, pueden existir
diversos tipos de soluciones, los cuales dependiendo de las
condiciones de operacion, se debe elegir el mas apropiado,
por lo tanto el servicio postventa genera un factor decisor en
la venta.

Tomas Mendoza

SKF es una compania de 109 anos enfocada a incrementar la
confiabilidad de maquinaria rotativa. Esta en la vanguardia
en tecnologia de rodamientos, sus accesorios y herramientas
de diagnostico. En estos momentos para el mercado
industrial contamos con el apoyo de 19 distribuidores
categorizados en distribuidores autorizados, distribuidores
especializados, y centros de mantenimiento especializado.

2. (Su organizacion aplica algiin procedimiento para la seleccion de distribuidores en

Colombia?

Luis Salazar Pérez

Si, dependiendo de las necesidades regionales y el
comportamiento de los distribuidores en Colombia, siempre
estamos en constante monitoreo de candidatos a
distribuidores en el caso de que los resultados no sean como
los esperamos. Realizamos constantemente estudios de
investigacion de mercados en bases de datos de comercio
exterior, las cuales ademas de permitirnos verificar la lealtad
de nuestros distribuidores, nos es posible verificar el
comportamiento de nuestros competidores y medir el tamafio
del mercado. Constantemente recibimos solicitudes de
diversas compafiias y personas para vincularse a nuestra red
de distribucion, pero no nos es viable el incrementar en
numero de distribuidores o cambiar uno ya existente.

Andrés Duarte Torres

Para nosotros la madurez financiera es indispensable no solo
para iniciar una relacion comercial, sino también para su
sostenimiento. Para dar inicio a una relacion comercial, nos
es indispensable el estudio exhaustivo de los estados
financieros avalados por un contador titulado, revision de
referencias bancarias y referencias comerciales.

Ernesto Zamora

Los indicadores mas relevantes para Doosan son la liquidez
y la experiencia con el mercado objetivo. El flujo de
efectivo garantiza nuestro pago, y el conocimiento de los




clientes mas importantes nos garantiza negocios en el
mediano y largo plazo.

Gerardo Martinez Martinez

Los indicadores financieros mas importantes son liquidez,
endeudamiento, y habitos de pago. De esta manera
garantizamos el flujo de una cartera saludable.

Juan Pablo Molano

No tenemos red de distribucion, y tampoco tenemos la
proyeccion de instaurar un modelo comercial que involucre
terceros.

Nestor Bustos

No tenemos un procedimiento establecido, ya que los
distribuidores que tenemos constituyen nuestro canal
tradicional y con quienes hemos crecido en Colombia de la
manera en que lo esperamos.

Tomas Mendoza

Para nuestro mercado y segmentos industriales objetivo, lo
mas importante es la experiencia. Pueden presentarse
compaiiias o personas con grandes capacidades de inversion,
pero con poca o ninguna experiencia en un mercado
industrial; una situacion de este tipo ademas de generar
frustracion por parte del inversionista, puede generar un
impacto negativo en los usuarios finales por la
administracion inadecuada e inintencionada de nuestra
marca.

3. ¢Su organizacion le exige a sus candidatos a distribuidor requerimientos financieros?

Luis Salazar Pérez

Nuestros colegas en contraloria son los encargados de
revisar todo lo inherente a requerimientos financieros. Pero
desde el punto de vista comercial, lo mas importante es la
liquidez y capacidad de endeudamiento. Por otra parte,
también es de nuestro interés que la operacion de la
compaiiia con la que estrechemos negocios esté dentro de la
legalidad.

Andrés Duarte Torres

Nosotros en SKF nos fijamos en muchos detalles en &mbito
financiero, pero nos interesan los indicadores relacionados
con la liquidez y con la capacidad de endeudamiento, los
cuales nos puede ayudar a determinar condiciones de crédito
en cuanto a capacidad y dias de pago, los cuales no superan
los noventa dias.

Ernesto Zamora

El area de finanzas es la encargada de realizar toda la gestion
de cobranzas, y de dar seguimiento y control a los temas
financieros de Doosan con sus distribuidores.

Gerardo Martinez Martinez

Con el propdsito de mantener una rotacion de cartera
saludable, estamos comprometidos con la organizacion de
ejercer los controles mas exhaustivos para la seleccion de
nuevos distribuidores y el control de los existentes. Para los
candidatos a distribuidor, les solicitamos sus estados




financieros avalados por un ente oficial, minuta de
constitucion de la compaiia, referencias bancarias,
referencias comerciales. Con estos documentos podemos
evaluar capacidad de endeudamiento, solvencia, capital de
trabajo, y comportamientos en su cartera; de esta manera
asignamos un cupo de crédito y fijamos dias para el
vencimiento de sus facturas.

En paises de economia de alto riesgo como Nicaragua o
Venezuela tnicamente celebramos negocios en la modalidad
de pago por anticipado. En algunos casos, solicitamos un
estudio de crédito con la firma consultora internacional Dun
& Bradstreet, quienes nos proporcionan un informe
detallado de las operaciones y finanzas de nuestros
candidatos a distribuidor.

Juan Pablo Molano

Al no tener distribuidores, nuestros clientes ejecutan el plan
de pagos plasmado en nuestra propuesta en las fechas y
montos pactados directamente a nuestras oficinas centrales
en Dinamarca.

Nestor Bustos

En el tiempo que llevo en el ejercicio de mi cargo, no he
abordado la seleccion de un nuevo distribuidor, mas si
estamos muy pendientes de los pagos de nuestros
distribuidores actuales a nuestras oficinas en los EE.UU.

Tomas Mendoza

La rotacion de inventarios es sin lugar duda un indicador que
comprueba la experiencia y capacidad que tiene el
distribuidor en un escenario particular con una gama de
productos especifica, como también podemos evaluar su
capacidad para administrar su negocio y el comportamiento
del mercado del interés del distribuidor.

Adicionalmente, para SKF es indispensable la apertura con
el distribuidor acerca de la rentabilidad esperada por parte
del distribuidor. Nosotros tenemos una politica de control
de precios, en donde los distribuidores no pueden vender con
una rentabilidad menor al precio sugerido. Esta modalidad
para algunos distribuidores no les resulte atractiva.

4. (Su organizacion le exige a sus candidatos a distribuidor requerimientos técnicos?

Luis Salazar Pérez

Nuestros distribuidores son nuestra presencia local en cada
uno de los paises en donde nuestro producto se hace
presente, por lo tanto, nuestros distribuidores estan en la
necesidad de ser expertos en nuestros productos, y estar en
capacidad de realizar intervenciones en nuestros equipos, y
ante todo validar garantias. Es por esto que nos es
indispensable requerir un centro de servicio con personal,
herramental y espacio suficiente para realizar esta labor. El




distribuidor seleccionado debe contar con un minimo de
requerimientos para iniciar, los cuales por cronograma de
actividades debe ir desarrollando.

Andrés Duarte Torres

Hasta donde tengo entendido, la gerencia comercial tiene
estipulados requerimientos en personal, herramientas y
equipos para nuestros distribuidores, en donde los nuevos no
creo que habria excepcion.

Ernesto Zamora

Todos nuestros distribuidores deben contar con instalaciones
de servicio técnico con personal competente e inventario de
repuestos. En su gran mayoria, todos los servicios técnicos
son realizados en campo, razén por la cual se debe contar
con la versatilidad de diversos grupos de trabajo. En el caso
de los distribuidores nuevos, tenemos preferencia por
quienes ya tienen experiencia e instalaciones en
comercializacion y servicio de maquinaria similar a la
nuestra, de esta manera el arranque de la operacion seria
mucho mas rapido y menos traumatico.

Gerardo Martinez Martinez

Hace algunos afios se instaurd en la region el programa de
centros de servicio certificado los cuales retinen un
compendio de procedimientos y requerimientos minimos
que ademas de ayudarnos a diferenciar de nuestros
competidores, le proporcionaban al distribuidores mejores
capacidades técnicas que suman a sus argumentos de venta.

Juan Pablo Molano

No comercializamos nuestros productos por red de
distribucion.

Nestor Bustos

Es indispensable que cuente con ingenieros, técnicos o
tecndlogos en mecdanica, electromecanica o mantenimiento
industrial, quienes deban estar en la capacidad de debatir o
argumentar los atributos técnicos del producto con los
usuarios finales.

Tomas Mendoza

El servicio técnico es uno de los valores agregados mas
arraigados de la marca SKF. Es por esta razon que el
departamento técnico de nuestros socios distribuidores debe
ser consistente con nuestra razon de ser. Si bien por parte
nuestra nos encargamos de dar entrenamientos, el
distribuidor o candidato a distribuidor debe contar con
capacidad de invertir en personal, herramientas, y dedicar un
espacio para el analisis y servicio técnico. El personal
técnico del distribuidor debe estar tan bien preparado como
si fuera un ingeniero SKF.

5. ¢Su organizacion le exige a sus candidatos a distribuidor requerimientos administrativos?

Luis Salazar Pérez

Para el grupo CMCO es indispensable el que nuestros
distribuidores cuenten con una infraestructura minima para




garantizar su operacion a largo plazo. Consecuentemente
evaluamos el modelo de administracion de su negocio,
planta fisica, inventario y de ser posible la implementacion
de un sistema de gestion de calidad.

Andrés Duarte Torres

Los procesos administrativos que evaluamos desde en
nuestros distribuidores basicamente se limitan al tiempo de
recuperacion de cartera y el control del monto de la misma,
el cual puede modificarse dependiendo del cumplimiento en
las fechas y acuerdos de pago. Por otra parte, nos es
necesario entendernos con el departamento encargado de
efectuar los pagos, y en especial con el directo responsable.

Ernesto Zamora

Por lo general nuestros distribuidores son muy organizados,
cuentan con un organigrama administrativo definido, y en la
gran mayoria de los casos cuentan con sistema de gestion de
calidad, el cual incrementa considerablemente su excelencia
operativa.

Gerardo Martinez Martinez

Como ya lo habia comentado, para nosotros es fundamental
verificar que la compafiia esté legalmente constituida en el el
pais donde opera. Para efectos de verificacion, realizamos
visitas a sus instalaciones en donde verificamos y
documentamos en imagenes las capacidades de su planta
fisica, y tenemos la oportunidad de entrevistarnos con
algunos de sus clientes mas importantes.

Juan Pablo Molano

No comercializamos nuestros productos por red de
distribucion.

Nestor Bustos

Todos nuestros distribuidores deben tener en cuando menos
departamentos de ventas, mercadeo, finanzas,
administrativo, y logistica. Dependiendo de la naturaleza
familiar de este tipo de organizaciones, estos departamentos
pueden estar fusionados ya que la estructura de estos
negocios tiende a ser compacta.

Tomas Mendoza

Si bien las estructuras de los negocios de nuestros
distribuidores son familiares, es importante para nosotros el
encontrar un organigrama definido que identifique funciones
para cada una de las dependencias. Algo muy importante
para SKF es la importancia que ni la organizacion, ni
tampoco sus directivos estén involucrados en procesos
penales que entren en detrimento del buen nombre del
negocio; el involucramiento con narcotrafico, corrupcion o
demandas por vencimiento de términos de cumplimiento,
pueden entrar en detrimento el buen nombre de SKF.

Por otra parte, es de nuestro interés que el distribuidor tenga
la capacidad financiera y fisica para almacenar un inventario
que esté disponible para la atencion de los usuarios finales.




Adicionalmente, debido a la naturaleza familiar de cada uno
de los negocios de nuestros distribuidores, nos es
indispensable solicitar un plan de gobierno futuro, con el que
podemos garantizar la sostenibilidad y perdurabilidad del
negocio de un mediano a un largo plazo.

6. ¢Su organizacion le exige a sus candidatos a distribuidor requerimientos en ventas y

mercadeo?

Luis Salazar Pérez

No tenemos requerimientos por escrito en cuento a las
ventas. No obstante, nos es indispensable que nuestros
distribuidores tengan inventario de producto de gran
rotacion, como lo son los equipos manuales, y forja, y
algunos equipos eléctricos de cadena de mando. En algunos
casos los distribuidores tienen la suficiente apertura para
permitirnos asesorarle en referencias y cantidades.

Para exhibir nuestros productos en la vitrina del almacén del
cliente, le recomendamos a nuestros clientes tener ventas de
mostrador, que, si bien no constituyen un gran porcentaje de
las ventas, hay muchos usuarios que prefieren ir a las

instalaciones de nuestros distribuidores a realizar la compra.

También sugerimos un equipo comercial para realizar ventas
en campo directamente con nuestros clientes. Estos
consultores amplian la cobertura geografica y pueden
percibir las necesidades de los clientes de una mejor manera.

Otro modelo que nosotros avalamos, es el modelo de
subdistrbucion, lo que en Colombia llaman atencion al
comercio, que en algunos casos se realiza con un equipo de
ventas diferente.

Para el mercadeo, tenemos un programa de incentivos por
cumplimiento de objetivos de compra, el cual inicamente se
hace efectivo cuando el distribuidor nos puede evidenciar los
gastos que ha hecho para el posicionamiento de nuestra
marca en ferias o eventos, y desarrollo de material POP o
merchandising, Por otra parte, tenemos una base de usuarios
finales a quienes constantemente les enviamos nuestra news
letter.

Andrés Duarte Torres

Asignamos un presupuesto de mercadeo por distribuidor, el
cual es administrado por la gerencia de ventas, quienes
también se encargan de definir los requerimientos y
condiciones de venta.

Ernesto Zamora

Nuestra maquinaria y equipos son especializados y requieren
diversos tipos de perfil de ventas, para hacer sus respectivos




seguimientos. Nuestros distribuidores tienen especialistas en
la administracion de cuentas en infraestructura, con
contratistas y entidades del gobierno, especialistas en
administracion en cuentas de construccion, quienes tienen
contacto con las principales constructoras y contratistas de
este segmento, y especialistas en la administracion de
cuentas en mineria, quienes generan constante
relacionamiento con estos clientes. Para todos los casos, los
administradores de cuenta, deben conocer los procesos
productivos de sus clientes y saber identificar donde nuestra
maquinaria y equipo puede generar un impacto en su
productividad.

Doosan se encarga de la pauta de su marca en medios
especializados en Colombia, como por ejemplo correo
directo con usuarios de mineria, construccion e
infraestructura. Para mineria y construccion tenemos pauta
en revistas del sector. Para la participacion en ferias,
tenemos un plan de costos compartidos para el disefio y
logistica del stand, el cual se hace efectivo cuando se
cumplen las metas de venta.

Gerardo Martinez Martinez

Al inicio de cada afio fiscal, asignamos un presupuesto de
mercadeo por distribuidor, el cual es ejecutado conforme a lo
dispuesto por la gerencia de ventas en consenso con
Nnosotros.

Juan Pablo Molano

No comercializamos nuestros productos por red de
distribucion.

Nestor Bustos

NSK participa sin falta en la feria internacional de Bogota.
Todos los contactos alli registrados, los derivamos a la red
de distribucion para que sean ellos quienes aborden estas
oportunidades. No obstante, de tratarse una oportunidad con
un cliente importante, nosotros mismos nos apersonamos de
llevar la oportunidad.

Tomas Mendoza

El punto de partida es negociar junto con el distribuidor una
cifra objetivo de sus compras, y sobre esta el distribuidor se
encarga de disefiar y desarrollar con nuestro apoyo su
estrategia comercial.

Basicamente en cuanto a requerimiento en ventas, pedimos
que nuestros clientes tengan contactos en la industria, lo cual
es la base para dar continuidad a relaciones comerciales.

Otra parte fundamental para el distribuidor, es contar con un
equipo de ventas externo, el cual debe estar visitando
constantemente a la cartera de clientes asignada, y
aperturando nuevos clientes. De esta manera se realiza el




mantenimiento a la cartera de clientes establecida y se busca
generar nuevos clientes.

También es importante tener una red de comercializacion, la
cual es atendida por la distribucion autorizada. De esta
manera se da cobertura a los nichos de mercado en los que el
distribuidor no alcanza a llegar por cobertura geografica o
por relevancia que estos clientes pueden tener en su
facturacion.

En cuanto a mercadeo, nosotros como SKF nos encargamos
de posicionar nuestra marca con mailblasting, nuestra
publicacion evolution, y un campeonato de futbol infantil
local, cuyo equipo ganador representa a Colombia en un
mundial en Suecia llamado Gothia Cup, cuyo patrocinador
principal es SKF. Nuestros distribuidores se encargan de
realizar eventos de demostracion en sus instalaciones para
diferentes clientes, y participacion en ferias si asi ellos lo
desean.

Por otra parte, nosotros ofrecemos un rebate a nuestros
distribuidores quienes alcancen el objetivo de venta, el cual
es ofrecido en nota débito a la cuenta del distribuidor.

7. ¢Tiene algiin requerimiento especial que considere que optimice el desempefio de su red de

distribucion?

Luis Salazar Pérez

Para evitar contratiempos en el recaudo de cartera de clientes
nuevos, acudimos a un seguro de cartera, el cual para el caso
de Colombia lo brinda Coface.

Andrés Duarte Torres

Es fundamental tener el control de la cartera vencida.
Cuando un distribuidor empieza a solicitar mas dias de
crédito y/o a solicitar mas cupo, es porque algo en su
operacion no estd bien, y es en estos casos cuando se debe
generar una aproximacion propiciando una apertura percibir
la causa raiz de la situacion, y concluir en compromisos
concretos de ser posible.

Ernesto Zamora

Los distribuidores son una extension de Doosan, por lo
tanto, son quienes nos representan directamente con el
cliente. Es por esta razon que el entrenamiento juega un
factor fundamental en la formacion del distribuidor. .

Gerardo Martinez Martinez

La labor de cobranza es una gestion inevitable que se debe
hacer con mucho respeto y delicadeza. En algunas
oportunidades, todo el equipo CMCO debe estar alineado
para por multiples canales los cuales presionan al cliente
para obtener el pago.




Juan Pablo Molano No comercializamos nuestros productos por red de
distribucion.

Nestor Bustos La confianza es el principio de todo negocio, esta es la razon
por la cual el continuo relacionamiento esta presente en el
momento de realizar negocios. Es importante tanto adolecer
sus necesidades como festejar los logros de nuestros
distribuidores.

Tomas Mendoza SKF cuenta con un departamento dedicado al desarrollo de
distribucion, quien audita una vez al afio los procesos
internos del cliente. Ademads de orientarlos hacia la
excelencia operativa, les permite adquirir competencias que
proporcionan valores agregados a sus clientes finales en el
momento de cerrar negociaciones relevantes. Otro factor
importante, es el constante entrenamiento de la fuerza de
ventas de la distribucion.

ANEXO 4. —- FORMATO PARA LA SOLICITUD DE DOCUMENTOS A CANDIDATO DE
DISTRIBUCION

Estimado Sefior,



Juan Carlos Castro Barrero

Gerente Distribuciones Industriales

Cordial saludo.

Junto con agradecer su interés en vincularse a nuestra familia de distribuidores autorizados en el
territorio colombiano, nos permitimos dar continuidad a nuestro acercamiento para lo cual nos es
indispensable su colaboracion suministrandonos los siguientes documentos, los cuales seran
evaluados para dar una respuesta a su candidatura como nuestro distribuidor:

Acta de constitucion de su compaiiia.

Certificado de camara y comercio.

Copia de la identificacion del representante legal.

Comprobante de domicilio. Recibo de pago de servicios publicos.

Registro fotografico de sus instalaciones incluyendo las fachadas de sus instalaciones,
“sucursales en el caso de tenerlas”, bodega, mostrador y oficinas.

Copia de los estados financieros firmados por un contador titulado.

2 referencias comerciales.

2 referencias bancarias.

ANENENENEN

ANRNEN

Una vez recibamos en nuestras oficinas los documentos aqui solicitados, dispondremos de un
maximo de dos semanas para suministrarle nuestra respuesta formal.

Con toda atencion,

Alejandro Olarte Sanabria

Gerente Regional Makita



