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Resumen
La presente propuesta surge como respuesta ante una problematica que afecta al sector
empresarial, especialmente al Comité de Ganaderos del Huila, empresa que ha sido altamente
impactada por una exponencial disminucion de sus ventas por razones que se relacionan con un
mundo mas globalizado, en el que las tecnologias toman cada vez més fuerza en los diferentes
ambitos, con especial énfasis en los procesos logisticos, y, en especifico, en la cadena de
suministros; y sin embargo, ha carecido de la apropiacion tecnoldgica necesaria, para operar de
acuerdo a las exigencias del mercado actual.
Por lo anterior, se hace necesario en el Comité de Ganaderos del Huila, implementar estrategias
que, apoyadas en las herramientas tecnoldgicas optimicen sus procesos de comercializacion. En
respuesta a esta necesidad, mediante la presente se propone transformar el método tradicional de
ventas aun vigente, en un nuevo método fundamentado en el desarrollo del comercio electronico
desde el disefio de un modelo logistico que optimice la comercializacion de productos con el fin
de ofrecer un mejor servicio y ampliar su participacion en el mercado.
Esta propuesta busca disefiar una tienda virtual para el almacén agroveterinario del Comité de
ganaderos del Huila soportada en el comercio electronico, con la finalidad de fomentar su
crecimiento y fortalecimiento en el mercado , ya que actualmente se evidencia un aumento en
nuevos competidores de insumos agropecuarios que trabajan por liderar el sector, razon que
obliga al Comité de Ganaderos a emplear las tecnologias de la informacion y la comunicacion
(TIC), que se han perfilado como una nueva forma de transformar los procesos comerciales. Por
tanto, la presente propuesta representa una importante oportunidad para generar valor agregado
en la empresa en mencidn, teniendo en cuenta que retne los aspectos mas relevantes del

desarrollo del comercio electrénico, ajustando su atencion en las necesidades reales y actuales



tanto del consumidor como de la organizacion.

Palabras clave: Logistica, e-commerce, fidelizacion.



Abstract

This proposal arises as a response to a problem that affects the business sector, especially the
Comité de Ganaderos del Huila, a company that has been highly impacted by an exponential
decrease in its sales for reasons that are related to a more globalized world, in which
technologies are gaining more and more strength in different areas, with special emphasis on
logistics processes, and, specifically, in the supply chain; and yet, it has lacked the necessary
technological appropriation to operate according to the demands of the current market.

Due to the above, it is necessary in the Huila Livestock Committee to implement strategies that,
supported by technological tools, optimize their marketing processes. In response to this need,
through this paper it is proposed to transform the traditional sales method still in force, into a
new method based on the development of electronic commerce from the design of a logistics
model that optimizes the commercialization of products in order to offer a better service and
expand its market share.

This proposal seeks to design a virtual store for the veterinary warehouse of the Comité de
Ganaderos del Huila supported by electronic commerce, in order to promote its growth and
strengthening in the market, since there is currently an increase in new competitors of
agricultural inputs that They work to lead the sector, which is why the Cattlemen's Committee is
forced to use information and communication technologies (ICT), which have emerged as a new
way of transforming business processes. Therefore, this proposal represents an important
opportunity to generate added value in the company in question, taking into account that it brings

together the most relevant aspects of the development of electronic commerce, adjusting its



attention to the real and current needs of both the consumer and the organization.

Keywords: logistics, e-commerce, loyalty.
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Introduccion

“Al menos el 40% de las empresas moriran en los préximos 10 afios si no encuentran la
manera de adaptarse a las nuevas tecnologias”.

-Jhon Chambers/ CEO de CISCO

Una de las tematicas que mas ocupan al mundo actual es, sin lugar a duda, la vertiginosa
inmersion de las tecnologias en la vida del ser humano. Hace algunas décadas las tecnologias
eran Utiles para desempefiar una que otra labor, como hacer una busqueda en internet o realizar
un trabajo escrito de manera digitalizada; pero hoy su impacto ha logrado tocar cada ambito de
la vida del ser humano, especialmente el comercial, en el que ha sido inevitable el
aceleramiento de los procesos de compra. Segun lo expresado por Garcia y Solé (2012), el
impacto que las nuevas tecnologias han generado en los consumidores se sintetiza en que les
proporciona una mejor y mayor optimizacion del tiempo, dado que tanto la busqueda y la
seleccion como la compra de bienes y servicios, es posible desde la comodidad de la casa, a un
solo clic de distancia; por lo que también les brinda un amplio abanico de opciones en términos
de precio y calidad. En esa medida, las tecnologias brindan mucha mas informacion a los
clientes sobre los bienes y servicios que requieren, lo que a su vez obliga a las empresas a
garantizar calidad y competitividad al tiempo, una gran ventaja para los compradores.

Estas son solo algunas de las razones por las que en el actual contexto hay supremacia
de las compras por internet sobre las compras fisicas. De ahi la introduccion del término E-
Commerce, también conocido bajo la denominacion de comercio electrénico, que de acuerdo

con el Banco Mundial de Comercio (como se citdé Asonbancaria, 2019), es una forma de venta 'y
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compra de bienes y servicios que se apoya del internet y que cada vez toma mas fuerza.

Cabe aclarar que gran parte de la fuerza que hoy tiene esta nueva modalidad de compra,
emergio de la pandemia generada por Covid-19, que tuvo su inicio en el afio 2019 y mantuvo en
confinamiento obligatorio por meses a las personas, obligdndolas a realizar sus actividades
desde internet, incluyendo las compras. Debido a ello, las empresas se vieron obligadas a
actualizarse, a utilizar su capital tecnoldgico y a explotar las habilidades y competencias
digitales de sus colaboradores y lideres, para poder responder a las demandas de la sociedad
(World Economic Forum. The Future of Jobs, como se cit6 en Fund Society, 2023). Sin
embargo, en paises emergentes como Colombia, no todas las empresas contaban con lo
necesario para mantenerse y continuar creciendo en un contexto tan hostil como lo fue el de la
mencionada pandemia.

De hecho, un estudio realizado de manera mancomunada por una serie de
organizaciones internacionales, permitié evidenciar que las empresas de los paises en
desarrollo, continuaron desempefidndose, empleando a sus colaboradores, y, sin embargo, las
ventas sufrieron una caida del 50% en las pequefias y medianas empresas y del 40% en las
grandes corporaciones, una diferencia muy minima entre las unas y las otras, teniendo en cuenta
la enorme brecha que en experiencia y sostenibilidad existe entre estas (Freund, 2020).

En términos mas concretos, en 2021 ya habian cerrado mas de quinientas
microempresas en Colombia (Acosta, 2021). ;La razon? No estaban debidamente preparadas
para responder adecuadamente a las exigencias de un mundo que cambia vertiginosamente y
que, en menos tiempo del esperado, introdujo las tecnologias como una obligatoria herramienta
para llevar a cabo los procesos, no solo de compra y venta, sino también las estrategias de

venta, lo que se conoce actualmente como el marketing digital, que es en términos de



MDMarketingDigital (como se cit en Bustos at al., 2017)
La aplicacion de las estrategias para la comercializacién que se lleva a cabo a través de
medios digitales, permitiendo compartir informacion en tiempo real, llevar a cabo
estrategias publicitarias, y de este modo permitir la identificacion del impacto en los
usuarios (p.910).

Y es que, una empresa que no sea visible desde los medios electrénicos simplemente no
existe, porque serd minimamente requerida por una sociedad de consumidores que son nativos
digitales, y que, en consecuencia, todo lo hacen desde la internet. Son personas que cuando
requieren algun bien o servicio, lo buscan en la web y solo eligen desde su teléfono, porgue ello
les ahorra el tiempo y el dinero que necesitaria para desplazarse hacia distintos lugares de su
ciudad, cuando pueden hacerlo desde la comodidad, sin esfuerzos fisicos que los agoten, como
lo es introducirse en el pesado trafico, tolerar el sol e incluso el hecho de caminar de un lado
para otro, buscando la mejor opcion.

Hasta el momento ha quedado dilucidado que el auge que han tenido las nuevas
tecnologias, ha transformado de manera significativa la forma en que se desempefian los
individuos en las diferentes partes del mundo, y aunque la pandemia generada por Covid 19,
aporto en gran medida a esta realidad, no se pretende afirmar que es su exclusiva
responsabilidad la disminucion de las ventas y el consecuente cierre de muchas empresas en
Colombia, pero si, que es la falta de dominio de las habilidades digitales las que no han
permitido un adecuado desarrollo comercial en el pais, y mas en situaciones de gran
complejidad. En efecto, durante y después de la pandemia solo han logrado mantenerse las
empresas que han desarrollado la capacidad de integrar las tecnologias con sus distintos

jprocesos.
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Tomando como punto de partida lo anterior, y teniendo en cuenta que el Comité de
Ganaderos del Huila, una entidad gremial que, desde su creacion en el afio 1969, (Comité de
Ganaderos del Huila), ha venido contribuyendo al desarrollo ganadero del departamento del
Huila, haciendo de esta una actividad mas amigable y sostenible, desde el asesoramiento y
oferta de productos y servicios para un 6ptimo ejercicio de la ganaderia, ha logrado
posicionarse como una de las mejores empresas de la regidn en su campo; sin embargo, la
impetuosa manera en que evoluciona el mundo y la presurosa manera en que las tecnologias se
han venido apropiando de los procesos de compra, han afectado sus ventas , dado que pese al
auge de las tecnologias, esta empresa ha preferido los métodos de venta tradicionales, que la
han minimizado ante los ojos de sus consumidores de manera paulatina.

Lo anterior, sumado a la alta competencia que se ha generado en los Gltimos afios, ha
agravado la preocupacion por el sostenimiento y crecimiento de la mencionada empresa, por lo
que se ha hecho necesario el disefio de un nuevo modelo logistico para las ventas en linea de
esta importante organizacion. Para ello, un primer paso consistio en llevar a cabo el disefio,
aplicacion y analisis de dos instrumentos de recoleccion de informacién que permitieran un
conocimiento mas real y cercano frente a la situacion de la empresa en torno a la competencia y
también sobre el estado actual de sus clientes alrededor del comercio electronico. El primer
instrumento permitio evidenciar que sélo la empresa Agrocosur ha logrado implementar en sus
procesos el comercio electronico, lo que de lograrse en el Comité de Ganaderos le daria una
gran ventaja sobre las deméas empresas que en la region se desempefian en su mismo campo. El
segundo instrumento, para el cual se tomo6 una muestra representativa de 50 clientes, se
compuso de un total de doce (12) preguntas, la mayoria orientadas a establecer qué tan estrecha

es la relacion que estos productores ganaderos tienen con el comercio electronico.
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Una vez analizados los datos hallados en la aplicacion de este Gltimo instrumento, fue
posible evidenciar que mas de la mitad de dicha poblacidn visita con frecuencia canales
digitales con el propdsito de realizar compras en linea y que la totalidad de la muestra
representativa esté dispuesta a adquirir de manera virtual los productos y servicios que compra
al Comité de Ganaderos del Huila.

Por lo anterior, se hizo necesario el disefio de un modelo logistico que permitiera el
procesamiento de pedidos, la gestion de envios, almacenamiento, distribucién y entrega de
ventas en linea. De ahi que bajo la orientacion del programa “Pymes se transforma”,
promovido por el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA) y a partir de los conocimientos
adquiridos en mi proceso de formacion como Especialista en Gerencia de Procesos Logisticos
en Redes de Valor de la Universidad Nacional Abiertay a Distancia (UNAD), se estructurd el
presente modelo logistico, integrando el comercio electronico en la pagina web que ya tenia el
Comité de Ganaderos del Huila, ampliando de esa manera su horizonte.

Con este nuevo modelo logistico, la pagina web de la empresa no solo tiene la
posibilidad de brindar informacion sobre la mision, vision, direccion y demas aspectos del
Comité de Ganaderos del Huila, sino que, ademas, les proporciona a sus clientes la facilidad de
buscar desde su casa los bienes y servicios que requieren, seleccionarlos, comprarlos y de
recibirlos en su casa, sin tener que salir de ella. De esta manera es como mediante el presente
trabajo investigativo se logra responder a las exigencias y necesidades actuales del sector
empresarial, como se evita que el Comité de Ganaderos del Huila continGe perdiendo ventas y
como, al contrario, tiene la oportunidad de ganar muchos mas clientes, como se muestra en el

desarrollo del presente estudio.
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Marco Referencial

Planteamiento del Problema

Realizar un recorrido a lo largo de la historia de la humanidad permite dar cuenta de
cémo la vertiginosa manera en que avanzan las tecnologias simplifica cada vez mas la vida del
ser humano, brindandole mayores y mejores posibilidades de ser en una sociedad que al
principio era dificil de llevar y que hoy ya no tanto. En efecto, mientras en tiempos remotos se
debia esperar semanas, meses e incluso afios para establecer comunicacién con personas que
yacian a enormes distancias, con el surgimiento de las nuevas tecnologias este tiempo se redujo a
segundos. De igual modo, hace un poco mas de una década, la Unica forma de realizar compras
era soportando largas filas en tiendas, supermercados y almacenes, pero hoy adquirir un bien o
servicio es algo que se puede hacer desde casa, optimizando esfuerzo y tiempo. Y es que, con tan
solo cliquear una pantalla, el usuario se evita la ejecucion de tareas que pueden resultar bastante

molestas e incomodas.

Como es de notar, los beneficios que proporciona la transformacidn digital son aplicables

a los diferentes ambitos y contextos, teniendo en cuenta que:

Su mayor velocidad, capacidad y distribucion de la informacion permiten que usuarios
de distintas partes del planeta pueden conectarse usando computadores y otros aparatos
especializados, para comunicarse de maltiples maneras y emprender diversas
transacciones: comprar y vender objetos e informacion, compartir datos personales,
conversar en tiempo real, incluso jugar videojuegos en linea ain sin hablar el mismo

idioma.(Raffino, 2020, como se citd en Fuentes, 2021, pp. 31-32).
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Desde esta perspectiva, es posible evidenciar que las nuevas tecnologias se han
configurado como la piedra angular de un mundo cada vez més interconectado, del que se
destaca la facilidad de intercambiar productos, incluso entre paises lejanos; lo que se denomina
un mundo globalizado, que se caracteriza por la incorporacion de las economias nacionales con

la internacional (Banco de la Republica de Colombia, 2006).

Esta globalizacion se ha posicionado como uno de los factores que mas le han sumado al
crecimiento de la economia mundial en las Gltimas décadas; crecimiento que se vio frenado
debido a la afectacion que sufrio el sector empresarial a partir del afio 2019, con la llegada del
Covid-19, que trajo consigo la obligatoriedad del confinamiento, que dejé como consecuencia
una caida masiva de las ventas en las diferentes empresas a lo largo y ancho del mundo. A ello
aluden Wadhwa & Blake (2020), cuando refieren que en el afio 2020, a razon del confinamiento
obligatorio que de una u otra manera llevo al paulatino pero fuerte congelamiento de las
relaciones comerciales en los diferentes paises del mundo, llegando al punto de desencadenar
una crisis economica que solo es comparable con la que se generé en la Segunda Guerra
Mundial. Y es que cuando las empresas dejan de funcionar, aumentando los indices de
desempleo, los pobres siguen siendo méas pobres, pero esa no es una novedad, como tampoco lo
es que otra de las consecuencias que esta crisis dejé a nivel internacional es que a la extensa lista

de pobres en cada nacion, le sucedié un alarmante incremento.

Lo anterior se refleja claramente en el Sexto Informe Especial de Covid-19 elaborado
por La Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL, 2020), en el que la tesis
sobre el alto grado de debilitamiento comercial que a nivel internacional dejé el Covid-19. Segun

el Informe, hasta antes del afio 2011 el comercio de bienes habia sufrido una expansion que
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calculada en una tasa media de un poco mas del 6% al afio, la cual, con la llegada del Covid-19
Ileg6 hasta un poco mas del 2%. Y qué decir de las exportaciones que también sufrieron una
disminucién del 3%. Esta no es una realidad de un pais, esta es la crudeza que han tenido que
vivir los diferentes continentes. En términos del Banco Mundial (2020, como se cit6 en CEPAL,

2020), el Covid-19 asi como sus implicaciones han llegado a interrumpir

Gran parte de las actividades productivas, primero en Asia y posteriormente en Europa,
América del Norte y el resto del mundo, y ha habido cierres generalizados de fronteras.
Esto ha dado lugar a un marcado aumento del desempleo, especialmente en los Estados

Unidos, con la consecuente reduccion de la demanda de bienes y servicios. (p.2)

Pero también los paises del Sur de América han sufrido esta situacion y la afectacion ha
sido mucho mas grave, teniendo en cuenta que se compone de paises emergentes, de sociedad
que ya eran pobres, economias cuyas pymes se han quedado en la zona de confort, ofreciendo
productos y servicios de manera tradicional, ignorando por completo la necesidad de estar a la
vanguardia, mientras que las grandes empresas como lo son en Colombia Almacenes Exito y
Olimpica se han reinventado una y mil veces, adoptando las nuevas tecnologias como una
imprescindible herramienta en sus procesos logisticos, especialmente en su cadena de suministro,
con lo que el distanciamiento social y el cierre fisico de las empresas no fue impedimento para

que continuaran operando.

De manera opuesta y pese a la gran solidez que posee el Comité de Ganaderos del Huila,
la empresa que agremia y representa a los ganaderos del departamento, con el propésito de
prestar servicios en Asesoria Gremial en pro del fomento de la asociatividad, el emprendimiento

y las habilidades gerenciales de sus afiliados, ofrecer productos y servicios agroveterinarios de



calidad, focalizados al mejoramiento del sector ganadero del Huila; se ha visto afectado en
materias de ventas, las cuales han disminuido sustancialmente dada la carente apropiacion
tecnoldgica en sus operaciones comerciales, lo que la hace menos visible ante una sociedad de
consumidores, que aunque ya no se encuentra confinada y ha retomado el contacto fisico, se
siente enormemente atraida por la transformacion digital, y lo que no haga parte de estas
herramientas, pasa desapercibido. Otro aspecto que le suman a esta situacion es el incremento de
competidores en el sector, lo que obliga a la organizacién a establecer nuevos planes y
estrategias que le permitan estar a la vanguardia en tecnologia y demas herramientas que le

lleven a captar el mayor namero de productores ganaderos.

Por tanto, se hace necesario el disefio del modelo logistico para el desarrollo del
comercio electronico del almacén Agroveterinario de EI Comité de Ganaderos del Huila, con el

propdsito de ser mayormente visible y atractivo para sus consumidores.

Formulacion del Problema
¢Como fortalecer el crecimiento en ventas y la participacion en el mercado de la empresa

Comité de Ganaderos del Huila utilizando la propuesta de implementacion de ventas online?

17



18

Justificacion

Teniendo en cuenta la alta incidencia que el desarrollo econémico de los paises posee en
el alcance de una vida codmoda en sus individuos y la gran influencia que en ello tiene la 6ptima
productividad de las empresas, es de caracter prioritario idear estrategias que no solo permitan la
estabilidad de las diferentes organizaciones empresariales, sino que, ademas, garanticen su
crecimiento y evolucion en el mercado. Gran parte de estas estrategias se relacionan con la
globalizacion, que le exige al sector empresarial estar a la vanguardia de las tecnologias, puesto
que, con las nuevas formas de comunicacion, interaccion y de acceso a la informacion que estas
ultimas han generado, se han transformado los modos de establecer conexiones comerciales. Asi
pues,

La globalizaciéon ha hecho cada vez mas indispensable el satisfacer las necesidades de los

clientes e interactuar con ellos, para finalmente disminuir costos y tiempos tanto en las

operaciones de las empresas como en todo aquello en lo que se ven involucradas. Por esa
razon la cadena de suministro electronica se ha vuelto cada dia méas atil y muchas

entidades la han adoptado. (Pino, 2011, p.213).

A partir de lo anterior, dos puntos adquieren fuerza. Primero, la interaccion con el cliente
es un factor indispensable para cumplir con sus expectativas, y esto es algo que por sus
significativas ocupaciones, no es posible lograr de manera constante, excepto, si se hace desde
las redes sociales, para las que el usuario siempre tiene tiempo, cosa que no sucede con los
encuentros fisicos, en parte, porgque exigen gastos en tiempo, dinero y esfuerzo. Segundo, debido
al primer punto, la cadena de suministros electronica ha marcado una fuerte tendencia, la cual
inicialmente consistia en la interaccion comercial y fisica, entre diferentes entidades

empresariales cuyo fin compartido es satisfacer la demanda de productos. Cardona et al (2019)
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la definen como

Una conveniente metafora que se utiliza para representar la dindmica de las transacciones

comerciales, intercambios fisicos, monetarios y de informacion que permiten satisfacer la

demanda de bienes y servicios de la poblacién y mantener andando la economia. (p.42).

Hoy por hoy la cadena de suministro se ha transformado a tal punto de que dicha
dindmica se da con la mediacion tecnolégica.

La Cadena de Suministro no ha sido ajena al impacto de las TIC’s, las cuales han

influido positivamente en su funcionamiento, debido a que esta opera en un ambiente

globalizado y altamente cambiante, donde la informacion oportuna y de calidad se

convierte en el mejor aliado. (Correa & Gomez, 2008, p.39)

Con lo anterior se hace evidente que, siendo la logistica, “un conjunto de actividades que
aseguran la disponibilidad de los productos correctos en la cantidad correcta, a los clientes
correctos en el momento oportuno” (Kasilingman, 2006, como se cit6 en Cardona et al,
2019,p.23), se convierte en uno de los factores mas importantes de la competitividad, pues es
uno de los factores que mas inciden en la toma de decisiones para los procesos operacionales de
las empresas, dado que buscan la optimizacién del tiempo y los recursos, para lo cual es
necesario el disefio, planeacion y ejecucion de un plan estratégico con proveedores y cliente
potenciales, con los que se propone establecer vinculos mas amplios, garantizando su
permanencia y respaldo. En ello radica la pertinencia de la presente propuesta, mediante la que
se plantea el disefio de un modelo logistico factible, que permita lograr el crecimiento en ventas
y fortalecimiento del Comité de Ganaderos del Huila, mediante la adopcién de ventas online ya

que la tendencia del comercio electrdnico en el sector es minima.
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Objetivos
Objetivo General
Disefiar un modelo logistico online para el almacén Agroveterinario del comité de
ganaderos del Huila para la comercializacion de productos con el fin de ofrecer un mejor servicio

a los ganaderos de la region y ampliar el mercado en el departamento del Huila.

Objetivos Especificos

Determinar e implementar el modelo logistico para el procesamiento de pedidos, gestion
de envios, almacenamiento, distribucion y entrega de las ventas online.

Crear una base de datos que permita almacenar la informacion del portafolio de
productos.

Establecer un medio de interaccion con los usuarios como estrategia comercial.
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Marco de Referencia
Historia de la Empresa
El Comité de Ganaderos del Huila es el ente gremial que representa a los ganaderos
del Departamento, ante los diferentes estamentos publicos y privados del orden local, regional

y nacional.

El Comité de Ganaderos del Huila desde su creacién (1.969), ha venido
articulando la oferta institucional de servicios con entidades como el Ministerio de
Agricultura y Desarrollo Rural, La Gobernacion del Huila — Secretaria de Agricultura y
Mineria, Entes Territoriales, La Federacion Colombiana de Ganaderos FEDEGAN, La
Asociacion Nacional de Productores de Leche ANALAC, El Instituto Colombiano
Agropecuario ICA, El Servicio Nacional de aprendizaje SENA, Las Asociaciones de
Ganaderos Municipales, La Industria Regional y demas entidades relacionadas con el Sector;
con el &nimo de contribuir al desarrollo ganadero regional ofreciendo servicios eficientes
fundamentales para cubrir los requerimientos de los ganaderos y asi lograr hacer de la
ganaderia una actividad mas rentable, sostenible, competitiva, moderna, con gran
responsabilidad social y amigable con el medio ambiente.
Mision

“Prestar los servicios de Asesoria Gremial para fomentar la asociatividad, el
emprendimiento y las habilidades gerenciales de sus afiliados, mediante el programa de
Extensidn agropecuaria con el fin de transferir tecnologia, contribuyendo al crecimiento y
desarrollo productivo de las Empresas ganaderas; ademas potencializar acciones, programas y
Gestionar Proyectos productivos con instituciones publico privadas; ofreciendo productos y

servicios agropecuarios de calidad, enfocados al mejoramiento del sector ganadero en el
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departamento del Huila”.
Vision

“Propender porque al afio 2025 el Comité de Ganaderos del Huila, sea un modelo en la
prestacion de servicios de asesoria gremial, comercializacién de productos agropecuarios,
extension agropecuaria y gestion de proyectos productivos para el sector; con reconocimiento
y liderazgo a nivel regional y Nacional, por su desempefio en la implementacion de acciones y

estrategias para mejorar la calidad de vida de las familias ganaderas”.
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Marco Tedrico

Los origenes de la logistica surgen ligados a las actividades de adquisicion y
abastecimiento de materiales en tiempo de guerra requeridos para cumplir su mision, su concepto
ha evolucionado a nivel socioeconomico fundamentalmente orientado a la satisfaccion del
cliente, con los costos minimos, con la calidad, cantidad, tiempo requerido y lugar especificado.
Segun GS1 Colombia (Instituto Colombiano de Automatizacion y Codificacion Comercial),
«logistica es el proceso de planear, controlar y administrar la cadena de abastecimiento y
distribucién, desde el proveedor hasta el cliente y con un enfoque en la red de valor y
colaboracion entre los actores de la red logistica interna y externa».

Teniendo en cuenta el desarrollo y evolucion que ha tenido la logistica podemos observar que
inicialmente era s6lo utilizada en tropas de guerra (1940), con el avance del tiempo en (1956-
1965) se denomino la decada de la conceptualizacion de la logistica en la cual el desarrollo del
andlisis de costo total de las operaciones logisticas era fundamental ademas del servicio al
consumidor.

Posteriormente en la época de (1966 -1970) hay una prueba de concepto de logistica en
donde se desarrolld la administracion de materiales y distribucion fisica; seguidamente en (1971-
1979) hubo un periodo con cambio de prioridades pues en dicho lapso de tiempo se generd una
fuerte orientacion hacia la administracion de materiales por la incertidumbre en la obtencién de
insumos ademas donde la computacion impulso el desarrollo de modelos logisticos que fue de
gran avance y gran aporte para las organizaciones.

La década de 1980 fue de gran impacto tecnoldgico donde la liberacion del transporte
fomento el incremento de la productividad a través de una mejor coordinacion de la distribucion,

manufactura y abastecimiento; ademas fomento la descentralizacion e intercambio de



informacion acercando los clientes a las empresas.

Finalmente, en la década de 1990 tenemos que hubo fuerzas integradoras de la

logistica priorizando la reduccion de los ciclos de produccion lo que agilizo los tiempos de
entrega y la distribucion de productos, incrementando la segmentacion de mercado y creando
mayores expectativas en el nivel de servicio al cliente.

Uno de los mas grandes beneficios que la globalizacion ha traido consigo, ha sido sin
lugar a dudas, la facilidad de adquirir bienes y servicios que son ofertados en ciudades y hasta
paises en los que no se vive, sin tener que salir de casa. Una acertada aproximacion tedrica de
este fendmeno, que se conoce como Comercio Electronico o E-commerce, es planteada por la
Comision Europea (como se citd en Paredes & Velasco, s.f), como “cualquier actividad que
involucre a empresas que interactdan y hacen negocios por medios electronicos, bien con
clientes, bien entre ellas, o bien con la Administracion” (p. 11). Se trata entonces de un
fendmeno empresarial que ha evolucionado al punto de efectuarse desde la distancia, en
mediacion del internet.

Segun el aporte que hace Chengwei (2020), el comercio inici6 a ejecutarse desde medios
electronicos desde los afios setenta, en donde las tecnologias iniciaron a darle forma a lo que hoy
se conoce como la transferencia electronica de la moneda. Y ese fue un gran paso hacia la
evolucién del comercio, teniendo en cuenta por primera vez en toda la historia de la humanidad,
establecer relaciones comerciales, no implicaba necesariamente la presencia del dinero fisico.
Pero la evolucidn no termino ahi. Una década mas tarde, se desarrollaron los cajeros automaticos
y las tarjetas de crédito y débito, que de una u otra manera potenciaron la paulatina evolucion
del comercio tradicional. Y un poco mas adelante, la introduccion de las tecnologias en la vida

del ser humano aporté de manera significativa a una nueva perspectiva del comercio, en la que
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desde la promocidn de los bienes y servicios, hasta la compra, es posible desde la interaccion con
herramientas como las paginas web y las redes sociales, que hoy, se han convertido, en el

instrumento comercial mas importante y utilizado.
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Marco Conceptual
Definiciones y Abreviaturas
Para el Comité de Ganaderos del Huila es importante consolidar la fidelizacién de los ganaderos,
mas aun cuando su objetivo misional es propender en el crecimiento y desarrollo de las familias
que se dedican a la actividad ganadera, por ende, es importante establecer canales de
comunicacion y construir esfuerzos que permitan transferirle tecnologia a este sector para lograr
que sea mas eficiente. Para ello es fundamental tener claridad sobre los conceptos claves en la
presente propuesta, los cuales se presentan a continuacion:
Cadena de Suministro: El presente proyecto se orienta hacia la optimizacion de la cadena de
suministro, que consiste en la planeacion, adquisicion y transformacion de las materias primas en
productos, en su distribucion, estrategias de venta, finanzas y tecnologia. Para Correa & Gomez
(2008), se denomina cadena de suministro al “conjunto de actividades funcionales que se repiten
a lo largo del canal de flujo del producto, mediante los cuales la materia prima se convierte en
productos terminados y se afiade valor al consumidor” (p.38) . En ese orden de ideas, la cadena
de suministro involucra una amplia gama de acciones que son ejecutadas en las empresas con el
propdsito no solo de producir un bien o servicio; sino también, de velar porque se cumpla a
cabalidad con el debido proceso de tal forma que el cliente quede satisfecho. La fundamentalidad
de este concepto en el presente proyecto, se debe a que solo generando una adecuada y
pertinente cadena de suministro, el gremio ganadero del Huila quedara satisfecho, y no solo
adoptara esta empresa como su favorita, sino que ademas traera mas clientes, aportando asi a su
crecimiento y expansion en el mercado ganadero.
Logistica: Siendo la cadena de suministro demasiado amplia, el presente proyecto se propone

ahondar en uno de sus procesos: la logistica, que tiene como funcién fundamental la planeacion,



gestion y control de los productos y servicios desde su etapa de produccidn hasta el momento en
que llega al consumidor final. En términos mas técnicos, es

La parte de la administracion de la cadena de suministros que planea implementa y

controla la eficiencia y efectividad del flujo, flujo de retorno y almacenamiento de bienes

y servicios, y la informacién relacionada, entre el punto de origen y el punto de consumo,

con el proposito de satisfacer los requerimientos del consumidor. (Cardenas & Urquiaga,

2007, s.p)

La fundamentalidad de trabajar en este proceso en el Comité de Ganaderos del Huila,
radica en que en la medida en que el cliente dé cuenta del cumplimiento de la empresa en torno a
la cantidad, calidad, costo y tiempo acordado, sera un cliente fidelizado.
Fidelizacion del cliente/ Cliente fidelizado: La fidelizacion del cliente es la creacion de un
vinculo muy cercano entre la empresa y el cliente, que conlleva a que este se sienta
comprometido con la misma, que sienta agrado y afecto a tal punto que sea incapaz de comprar
en las competencias. A esta fidelizacion alude Mesén (2011), cuando menciona que la
existencia de “una correspondencia favorable entre la actitud del individuo frente a la
organizacion y su comportamiento de compra de los productos y servicios de la misma” (p. 30).
Por ello, en lineas anteriores se mencionaba cémo cumplir con las expectativas del cliente, aporta
a dicha fidelizacion, motivo por el que el presente proyecto es una apuesta hacia el cumplimiento
del Comité de Ganaderos del Huila en torno a indices de calidad de los productos, excelente
atencion al cliente, y tiempo, entre otras cosas, que generaran un sentimiento y postura positiva
del gremio ganadero hacia esta compafiia, garantizando asi su lealtad hacia la misma.
Benchmarking: Este es uno de los conceptos base en el ejercicio metodoldgico del presente

proyecto, dado que antes de proponer una solucion frente a una problematica, es fundamental
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indagar en la poblacion implicada, para que las conclusiones y decisiones que de estas Ultimas se
generen sean acertadas. Por tanto, uno de los primeros pasos que el mismo se propone dar,
consiste aplicar la técnica Benchmarking, que de acuerdo con Acosta (s.f), es una comparacion
que se le realiza a la competencia para conocer su posicion en el mercado y sus aspectos mas
importantes, tomando como referencia factores claves que puedan ayudar a obtener mas
estrategias de marketing que potencien su presencia en el mercado. En el caso del presente
proyecto se propone el analisis de la competencia en comercio electrénico para poder generar un
mayor impacto donde se evidencia minima interaccion con los usuarios.
Marketing Digital: El marketing digital, también denominado ventas online, es “toda aplicacion
de estrategias de comercializacion llevadas a cabo en los medios digitales que se conocen”
(Carrasco, 2020). Es una estrategia de gran efectividad, teniendo en cuenta el auge de las
tecnologias, la infinita fuerza de atraccion que ejercen sobre las personas, con lo que los bienes y
servicios que mediante estas se presenten, se hacen mas visibles y atractivos. En ello radica la
fundamentalidad de implementar el marketing digital, motivo por el que el presente proyecto se
plantea el comercio electronico.
Comercio Electronico: EI comercio electronico es un concepto que resulta de la globalizacion y
de los nuevos avances tecnoldgicos; pero sobre todo, de las nuevas necesidades que en la
actualidad exige la relacion cliente-empresa. Algunos autores lo definen como “el proceso de
comprar y vender bienes y servicios electronicamente, mediante transacciones a través de
Internet, redes y otras tecnologias digitales”. (Laudon, 2002, como se cit6 en Silva, 2009, p.9).
En este punto es importante aclarar el concepto de transaccion, dado que en muchos
casos se ha limitado al simple intercambio de dinero; cuando abarca todo tipo de intercambios,

dentro de los que se destaca el trato con el cliente, la forma en que un producto es mostrado a los
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clientes y/o la manera en que simplemente se generan relaciones entre las personas, que pueden
ser comerciales. (Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos [OCDE],
2018).

Es decir que, referirse al comercio electrénico implica aludir a la compra y venta de
productos y servicios a través de medios electronicos , en la que los medios electronicos se
implementan como modalidad de pago. Pero también aquel tipo de comercio cuya base son las
ventas por catalogo como una forma de atender y abarcar la mayor cantidad posible de publico a
la hora de ofrecer ciertos productos.

Cabe aclarar que si bien, son elementos que se complementan, el marketing digital y el
comercio electronico no son lo mismo. Mientras el primero se focaliza en las estrategias a las
que recurre una empresa para llegar cada vez a un mayor numero de consumidores, el segundo
abarca las diferentes etapas de los procesos comerciales: las ventas, la comunicacion con el
cliente, las manera en que se dan a conocer los bienes y servicios ofertados, los pagos, etc.
Business to Consumer (B2C): Comercio de empresas a consumidor. En este segmento se hace
referencia a la oferta de bienes o servicios orientados al consumidor final. Este tipo de comercio
es el m&s comuan en internet.

Entrega Directa: Entrega directa es la denominacion atribuida al modelo mas habitual de la
logistica del comercio electrénico, que consiste en el envio directo al cliente desde el almacén
del fabricante o distribuidor y que cuenta con la ventaja de estar directamente controlado por el
negocio responsable del producto o servicio, permitiendo de tal manera una novedosa manera de
cancelar los pedidos: los pagos contra entrega, donde el recaudo del dinero por la compra es
realizado directamente por el proveedor. (Jesuites Educacion, s.f.)

Dentro de los beneficios que genera la implementacién de este tipo de entrega se



30

encuentra la disminucion que esta genera en los procesos de operacion, pues ya no hay un
inventario acopiado. De igual modo se ahorran gastos en mantenimiento de bodegas intermedias.
(Tradelog, s.f.), razon por la que en el presente proyecto se pretende adoptar este tipo de entrega.
Plataforma Digital: Siguiendo el planteamiento de Giraldo, en el que se define plataforma digital
como soluciones online que permiten la ejecucion de distintas tareas en un sitio web, y teniendo
en cuenta que usualmente se utilizan para la creacion de estrategias de marketing digital con la
intencion de aumentar la presencia en linea, se consideran imprescindibles en los procesos de
logistica empresarial. (Giraldo, 2019)

Chatbot: Los chatbot son la nueva tecnologia que esta revolucionando el mercado electronico, la
cual consiste basicamente en la implementacion de un software que desemperia la funcién Unica
de simular una conversacion real con una persona. Aguilar et al (2020, como se citd en Pradilla et
al, 2020), aluden a esta como “una solucion que permite de forma rapida implementar un medio
de respuesta inmediato a los usuarios” (p.2). Y es que en un contexto en el que el comercio se da
principalmente desde medios electronicos y en el que resolver dudas e inquietudes, ofrecer una
serie de servicios desde estos medios resulta poco eficiente en los casos en los que los usuarios son
muchos. Por lo que los chatbot son una efectiva y muy eficiente herramienta.

En otros términos, los chatbot son un importante sistema informatico de inteligencia artificial,
disefiado para mantener conversaciones en vivo con usuarios a través de diferentes canales de
mensajeria de texto, dando soluciones de una manera rapida y efectiva, optimizando el

desempefio de las empresas.



Marco Legal

Ley 633 de 2000

Con respecto a la Ley 633 de 2000, en su articulo 91, establece una disposicidn respecto
al comercio electronico, la cual indica que todos los sitios de internet que funcionan en Colombia
y desarrollen actividades econdmicas comerciales, financieras o de prestacion de servicios, al
igual que los demas comerciantes, deben estar inscritos en el Registro Mercantil y tener RUT,
donde se consigne la informacion correspondiente sobre transacciones economicas que se

realicen (Villate et al., 2019).

Ley 1266 de 2008

La Ley 1266 de 2008 conocida como el Habeas Data, aparte de ser un derecho de indole
Constitucional en el que los colombianos tienen el derecho a conocer, actualizar y rectificar la
informacion que reposa sobre ellos en las diferentes bases de datos, esta ley tiene como finalidad
proteger la informacion personal crediticia, financiera, comercial y de servicios respecto a los

ciudadanos, esta ley se limita a la proteccion del Habeas Data financiero (Villate et al., 2019).

Ley 1480 de 2011- Estatuto del consumidor

El estatuto del consumidor esta dirigido a la proteccién de este ultimo. En esta medida, la
ley 1480 de 2011 en defensa del consumidor, consagré como derecho el recibir una informacion
“completa, veraz, transparente, oportuna, verificable, comprensible, precisa e idonea respecto de
los productos que se ofrezcan” y establecié como obligacion el cumplir con los términos de la
oferta para quien las haga. (Usma Espinel, 2016).

Igualmente establece mecanismos para garantizar los derechos del cliente:
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El comercio electrénico debe proporcionar toda la informacién detallada del bien
0 servicio que va adquirir el cliente.

Del mismo modo, se debe informar los medios de pago, el tiempo de entrega del
bien o servicio.

Brindar seguridad al cliente en cuanto a la informacion suministrada por parte de
este, asi como también, la adopcion de medidas de seguridad para el pago.

El comercio electronico debe velar por utilizar mecanismos que permitan la

proteccion de los datos del cliente y la transicion que se realice.
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Metodologia y Desarrollo del Proyecto

Tipo de Investigacion

Para la realizacion del presente proyecto se plantea el tipo de investigacion mixta, la cual
se encuentra entre las opciones que tiene la Universidad Nacional Abierta y a Distancia UNAD,
donde se obtienen variables medibles con el propdsito de cuantificar el problema y analizar su
transformacién con el disefio caracteristico de un modelo logistico online, aplicando los
conocimientos adquiridos en la Especializacion de Gerencia de Procesos Logisticos y Redes de

Valor.

Linea de Investigacion

El presente proyecto esta enfocado en la linea de investigacion que tiene establecida la
Universidad Nacional Abierta y a Distancia UNAD, segun la Escuela De Ciencias

Basicas Tecnologia e Ingenieria ECBTI, la cual se denomina “Disefio de Sistemas
Logisticos para la Gestion de Redes de Suministro” donde su objetivo es desarrollar y aplicar
técnicas para mejorar los procesos de forma que permitan dar solucion a problematicas propias y

de esta manera contribuir al crecimiento del desempefio competitivo.

Alternativa Trabajo de Grado

En el desarrollo del presente proyecto, se escoge dentro de las alternativas de trabajo de
grados disponibles, la denominada proyecto aplicado, la cual es una alternativa valida y que se
encuentra estipulada en el reglamento general estudiantil, con la cual se buscar hacer
transferencia de conocimiento y desarrollo tecnoldgico, el cual se aplica en la solucion de
problemas previamente identificados, y haciendo uso de un determinado campo del

conocimiento o de la practica social. (UNAD).
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Desarrollo del Proyecto

Para el desarrollo del proyecto se plantean tres etapas principales: analisis de mercado,
disefio e implementacién del sistema logistico, las cuales se describen a continuacion:
Andlisis de Mercado

El objetivo es brindar un mejor servicio a los clientes que tiene actualmente el Comité de
Ganaderos, mediante la adopcién del comercio electronico que permita facilitar el proceso de
adquisicion de productos, ademas de ampliar el segmento de mercado principalmente en el
municipio de Neiva. Para ello es necesario conocer como se encuentra el mercado en el sector,
de manera que se pueda identificar si hay negocios que brinden un servicio similar y si las
personas estaran dispuestas a utilizarlo. Esto se lograra mediante encuestas realizadas a la base
de clientes que tiene actualmente el Comité de Ganaderos del Huila, para conocer el nicho de
mercado al cual podemos apuntar y con base a él comenzar a desarrollar estrategias que permitan

la fidelizacion y captacion de clientes.

Disefio del Sistema

Teniendo en cuenta el paso anterior, para identificar a los posibles clientes y productos
que se puedan ofertar, se procedera a desarrollar el sistema.

El sistema a implementar se vinculara dentro de la pagina que actualmente tiene el
Comité de ganaderos del Huila, donde los clientes podran consultar informacion relevante y
adquirir productos directamente en el sitio, sin necesidad de dirigirse personalmente a las
instalaciones del almacén Agroveterinario. Este sitio web esta desarrollado con WordPress, una
tecnologia usada para la gestion de contenido. Se usara el gestor de base de datos MySQL, en el
que se almacenara toda la informacion relacionada con los productos ofrecidos en el sistema, en

conjunto trabajara con WordPress y WooCommerce que permitira tener las caracteristicas de un
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comercio electronico donde se gestionara toda la informacién de productos, ofertas, categorias y
subcategorias. Adicionalmente, se implementar el software chatbot con el propoésito de
interactuar con los usuarios de acuerdo con sus requerimientos: gestion de pedidos, resolver
dudas e inquietudes, solicitar servicios técnicos, realizar seguimiento de pedidos y exponer
quejas, reclamos, garantias y devoluciones, donde segun la opcion que elija, sera atendido por el
profesional asignado quien estara dispuesto a orientarlo.

El portafolio de productos ofrecidos seran los de mayor rotacion que se tengan en la
tienda fisica del almacén Agroveterinario. Para el proceso de alimentacion del sitio web se
definira cada uno de los productos con su categoria, dosificacion e informacion organizada y

adecuada para que sea amigable con el usuario y se puedan buscar de una forma mas eficiente.

Implementacion del Sistema Logistico

Una ultima medida a tomar para la implementacion del proyecto es la integracion de la logistica
en las actividades de gestion de pedidos, gestion de envios, almacenamiento, distribucion y
entrega de los productos que los clientes hayan adquirido a traves de la plataforma. Como el
negocio inicialmente va a operar en la ciudad de Neiva, se debe contar con un servicio de
mensajeria interno para el modelo logistico de entrega directa con modalidad de pago contra

entrega:

Gestion de pedidos

siendo el Comité de Ganaderos del Huila distribuidor de productos terminados de la linea
Agroveterinaria, implementara el sistema de Justo a Tiempo, como técnica para administrar
eficientemente los inventarios cuyo objetivo es el de contar Unicamente con los niveles de stock
necesarios en el momento preciso y en las cantidades debidas de acuerdo a la rotacion reflejada

en saldos de inventario del sistema contable Siigo.
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Este proceso incluye la gestion de abastecimiento donde se tendra como base el stock minimo

para la gestion con proveedores.

Gestion de envios

Se coordinara con el servicio de mensajeria interno el despacho de los pedidos adquiridos por el
cliente, realizando notificacion previa, via correo electronico o WhatsApp.
Almacenamiento

El Comité de Ganaderos para el proceso de almacenamiento utilizara el método de colocacion
FIFO, donde los productos que cuenten con fecha de vencimiento mas proxima seran los que
deben salir en primera medida hacia el cliente, igualmente para los procesos de embalaje
logrando una dindmica eficiente en la gestion operativa.

Distribucion

Hace referencia al proceso de entrega de paquetes al cliente en el domicilio acordado, donde el
Comité de Ganaderos implementara el modelo de distribucion centralizado, con el objetivo de

planificar las rutas y disminuir los costos.

Entrega

Se implementara el modelo de entrega directa con la modalidad de pago contra entrega, siendo
la opcién mas oportuna para la organizacion. Proceso en el cual se coordina con el cliente la
recepcion del paquete con el bien comprado en los tiempos estipulados.

Postventa

Proceso posterior a la adquisicion de bienes o servicios en el que se hara seguimiento del

nivel de satisfaccion de los productos adquiridos, con el propésito de afianzar las relaciones

comerciales.
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Descripcion de Actividades
Anélisis de la Competencia
En el proceso de validacion de la pertinencia del presente modelo logistico, fue
fundamental analizar la situacion en la que en torno al comercio electrénico se encuentran las
empresas que se desarrollan en el mismo campo que el Comité de Ganaderos del Huila. Los
resultados obtenidos con dicho analisis se presentan en la tabla 1.
Tabla 1

Relacion entre otras Empresas y las Ventas Online

Otras Empresas Ventas Online
La casa del ganadero No
Veterinaria EI Campo No
Agropecuaria Brangus No
Agronorte del Huila No
Agrocosur Si

Nota. En la tabla 1 se evidencia la relacion existente entre la competencia de EI Comité

de Ganaderos del Huila y las ventas online. Fuente. Autor

Al realizar el analisis del sector se confirmé que s6lo una de las competencias fuertes ha
implementado las ventas online, situacion que fortalecio la ejecucion de la propuesta, evaluando

el medio de interaccidn factible para los usuarios como valor agregado.
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Encuesta

Se aplico la encuesta con el proposito de conocer la viabilidad de la propuesta "Disefio de
un modelo logistico para las ventas online del Comité de Ganaderos del Huila", donde se tomé una
muestra representativa del 20% de los clientes potenciales del Municipio de Neiva.

Consolidado de encuesta aplicada:
Figura 1

Género de Encuestados

Género
50 respuestas

@ Masculino
@® Femenino

e

Nota. En la figura 1 se presentan los resultados de la encuesta en torno al género de los encuestados.
Fuente. Autor
Analisis de resultado: Se evidencia que el 90% de los clientes potenciales encuestados del

almacén Agroveterinario del Comité de Ganaderos del Huila son de género masculino.
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Figura 2

Edad de los Encuestados
Edad

50 respuestas

@® 18- 28 afios
@ 29 - 40 afios

41 - 50 afios
@ 51-60 afios
@ 61-75afios

Nota. En la figura 2 se presentan los resultados de la encuesta en torno a la edad de los encuestados.
Fuente. Autor

Analisis de resultado: Se evidencia que el 64% de los clientes potenciales se encuentran en el
rango de edad de 51 a 60 afios, el 24% se encuentran entre los 41 a 50 afios y el 12% en el rango

de edad de 61 a 75 afios.

Figura 3

Utilizacion de Canales Digitales para Realizar Compras Online

Ha utilizado canales digitales para realizar compras Online?
50 respuestas

®si
® No

Nota. En la figura 3 se presentan los resultados de la encuesta en torno a la experiencia en las

compras online por medio de canales digitales. Fuente. Autor

Analisis de resultado: Se evidencia que el 64% de los clientes han utilizado canales digitales

para realizar compras Online, mientras el 36% restante manifiesta no haber utilizado este medio.
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Figura 4

Frecuencia de Compras Online

Con qué frecuencia realiza compras Online?
50 respuestas

@ Semanal
@ Quincenal
Mensual
@ Ocasional
@ Nunca he Comprado

Nota. En la figura 4 se presentan los resultados de la encuesta en torno a la frecuencia de

compras online. Fuente. Autor

Analisis de resultado: Se evidencia que el 40% de los clientes realizan compras Online con una
frecuencia ocasional, el 36% manifiestan nunca haber comprado por este medio, el 22% con una

frecuencia mensual y el 2% semanal.

Figura 5

Razones para no Realizar Compras Online

Cudles podrian ser las razones para que usted no realice compras Online ?
50 respuestas

@ Desconfianza

@ No saber como hacerlo
No maneja tarjetas

@ Ha escuchado malas experiencias de
otras personas

@ Es primordial para usted tener contacto
directo con lo que desea comprar antes
de pagar

Nota. En la figura 5 se presentan los resultados de la encuesta en torno a las razones que tienen
para no realizar compras online. Fuente. Autor
Analisis de resultado: El 42% de los clientes manifiestan que una de las principales razones

para no realizar compras Online es la desconfianza, el 22% revelan la importancia de tener



contacto con lo que desean comprar antes de pagar, el 20% por motivo de el no manejo de
tarjetas y el 16% de encuestados no saben cémo hacerlo.

Figura 6

Motivaciones para Realizar Compras Online
Cual podria ser una de sus motivaciones para realizar compras Online?
50 respuestas

@ Vivir la experiencia
@ Falta de tiempo
Comodidad

@ Encontrar promociones y mejores
precios

Nota. En la figura 6 se presentan los resultados de la encuesta en torno a las motivaciones que

tienen para realizar compras online. Fuente. Autor

Analisis de resultado: El 44% de los clientes realizan compras online por comodidad, el 26%
por falta de tiempo, el 18% se motivan para vivir la experiencia y el 12% restante para encontrar
promociones y mejores precios.

Figura7

Forma de Pago mas Utilizada Online

Qué forma de pago es la que mas utiliza, al momento de la compra Online?
50 respuestas

@ Tarjeta de Crédito
@ Tarjeta Debito
PSE
@ Transferencia electronica
@ En efectivo a contra entrega

Nota. En la figura 7 se presentan los resultados de la encuesta en torno a los pagos mas utilizados

en las compras online. Fuente. Autor
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Anélisis de resultado: El 56% de los clientes manifiestan que la forma de pago mas utilizada al
momento de realizar compras Online es el pago contra entrega y el 44% por transferencia
electrdnica.

Figura 8
Medio de Comunicacion Empleado en las Compras Online

Cual es el medio de comunicacion que mas utiliza?
50 respuestas

@ Correo electronico
@® WhatsApp

@ Via telefénica

@ Telegram

Y

Nota. En la figura 8 se presentan los resultados de la encuesta en torno a los medios mas

utilizados en las compras online. Fuente. Autor

Analisis de resultado: Se evidencia que el 64% de los clientes manifiestan utilizar como medio
de comunicacién el WhatsApp, el 24% medios de comunicacion telefonica y el 12% via correo
electronico.

Figura 9

Sitios més Utilizados para Realizar Compras Online

Qué sitio es el que mas utiliza para realizar compras Online?
50 respuestas

@ Sitio Web
@ Redes Sociales

Nota. En la figura 9 se presentan los resultados de la encuesta en torno a los sitios mas utilizados

en las compras online. Fuente. Autor
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Andlisis de resultado: Se evidencia que el sitio que mas utilizan para realizar compras Online
son los Sitios Web obteniendo un 96% de preferencia.
Figura 10

Caracteristicas Importantes de los Productos en las Compras Online
Cudles son las caracteristicas mas importantes para usted a la hora de comprar un producto via
Online?
50 respuestas

@® Precio
@ Calidad

) Seguridad del Sitio dénde usted va
comprar

@ Tiempos de Entrega

Nota. En la figura 10 se presentan los resultados de la encuesta en torno a las caracteristicas mas

importantes de los productos en las compras online. Fuente. Autor

Analisis de resultado: Se evidencia que el 48% de los clientes prefieren la seguridad del sitio
donde se va a realizar la compra Online, el 32% prefieren la calidad del producto y el 20% el
precio.

Figura 11

Tiempo de Espera del Producto en las Compras Online
Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar para recibir el producto adquirido via Online?
50 respuestas

@ 30 minutos
@ 2 horas

12 horas
@ 24 horas

Nota. En la figura 11 se presentan los resultados de la encuesta en torno al tiempo de espera de los

productos en las compras online. Fuente. Autor



Anélisis de resultado: Se evidencia que el 52% de los clientes estarian dispuesto a esperar en un
rango de 2 horas el producto adquirido via Online, el 28% esperarian hasta 12 horas, el 16% 30
minutos y el 4% hasta 24 horas.

Figura 12

Disposicion para Adquirir los Productos del Comité de Ganaderos del Huila Via Online

Esta dispuesto adquirir nuestros productos y servicios via Online
50 respuestas

@®si
® No

100%

Nota. En la figura 12 se presentan los resultados de la encuesta en torno a la disposicion de los
encuestados para adquirir los productos del Comité de Ganaderos del Huila, mediante compras
online. Fuente. Autor

Analisis de resultado: Se evidencia que el 100% de los clientes estarian dispuestos a adquirir

nuestros productos via Online por medio de nuestra pagina Web.

Definicion del portafolio de Productos

Se realiz6 la seleccidn de los productos de mayor rotacion para proceder con su
descripcion, presentacion, categorias, subcategorias e informacién complementaria, brindandole
al sitio web un caracter amigable y de facil uso para el usuario. Para ello, se inicié por realizar
una clasificacion de los productos segln su jerarquia (ganaderia, mascotas, agricola, cerca
eléctrica, herramientas y equipos). De igual modo se hizo, la identificacion de los productos en
relacion con los diferentes laboratorios (California, Carval, Vecol, Kyrovet, Ourofino, Pharvet,

Virbac, Erma...), asignando de tal forma las respectivas etiquetas y los atributos de cada
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producto, donde se relacionaron las diferentes presentaciones (mililitros, litros, kilos, metros...).
Una vez culminada la ejecucion de estas acciones, quedo registrado en el comercio electronico,

en la pagina web del Comité de Ganaderos del Huila, un total de 250 productos, tal y como se

muestra en la tabla 2.
Tabla 2

Numero de Productos Registrados en el Comercio Electrdnico en la Pagina Web

Productos | Atadi nuevo || img

Actualizador de datos de Elementor

Todo

W Productos

Todos los productos i
-i SINCF M °
=

g'i SINGF °
I INCR °
T SINCR .

,,,,,,,,, e
°

-

=1
am °

Nota. En la tabla 2 se presenta el nimero de productos que fueron registrados y clasificados en el

comercio electronico en la pagina web del Comité de Ganaderos del Huila. Fuente. Autor

A continuacidn, se resume la base de datos del consolidado del portafolio de productos

segun sus categorias:



Figura 13

Ganaderia

PRODUCTO

- |IPRESENTACIO -

CATEGORIA -

ERMAFOS X 500 ML

GANADERIA

SUBCATEGORIA -

DESCRIPCION - MARCA

IMAGEN

SUEROS

COMPOSICION:

Cada 100 mi. conliener:

Calcio gluconalo 195 g. (Equivalente a 1767 g. de calcio)
|&ciclo hipofosforoso 6.8 . (Equivalente a1g. de fésforo)
Magnesio cloruro, 8.3g. (Equivalente a 1g. de magresio)
Agua destilada, c.5.p.

Indicaciones:
ara el ias de calcio, 6
en bovinos y equines.

; acetonermia, fiebre de leche, eclampsia

Desis y Administracién:
Aplicar 100 ml. por cada 100 kg. de peso vivo via intravenosa. La frecuencia y duracién del tratamiento a
criterio del

médico veterinario.

ERMA

R

ERMASID X 120 ML

GANADERIA

COMPOSICION,
Subsalicilato de Bismuto 1759
Excipientes c.5.p. . 100mL

Indicaciones:
En perros, terneros, \echur\es v po\rus cormo coadyuvante en el control y lra\am\enlo de las diarreas y
el tratamiento or Helicobacter sp.

GASTROINTESTINAL

Dosis y Administracién:

Encene stminiarespor o iy ce pes e 8 horas durante 2 dias segidos
(equivalente a 20-25 mg, peso).

Petros. 80 i K cacs B porae, Potrosy Temeros (de peso aproximado T0kg): 75 mi. cada & horas,
Lechones: 1a 3 mL cada 8 horas. Cerdos adultos: 20.a 30 mi. cada 8 horas durante 2 dias seguidos.

Precauciones:
La duracién del d del criterio del Médico
Veterinario,

ERMA

FENCOB 25%

12 500 i

GANADERIA

ANTIPARASITARIO
INTERND

COMPOSICION;
Cada 100 L de suspensién oral contiene:
Fenbendazol

Excipientes C.5.. .......

Indicaciones:
En bovinos, 0vines, caprinos, porcinos y equinos para el control y tratamiento de pardsitos
gastrointestinales y pulmonares.

Desis y Administracién:
Via Oral ImLi50Kg de peso.
Tiempo de Retiro:

Los ani consumo humano hasta 14 dias después de finalizado

el tratarniento.
No deja residuos en leche.

ERMA

GLOBULIN SALES DE HERRO Y
COBRE X 250 ML

GANADERIA

VITAMINAS Y
SUPLEMENTOS

TOMPOSTCON:
Cadla ml. contiene:
Cianocobalamina 400 meg
Excipientes, ¢.5.p.

Indicaciones:
Ce idas y crénicas.

Dosis y Admiristracién:
Via Iniramuscular.
Enbovinos,equinas. orcines y vinos splicar 1L de GLOBLLING.8 por cads 0k de peso

4 de peso) durante 5 dias consecutivos 0 a

criterio de\ écico sserinanc

ERMA

GLOBULIN

e

GUAYACOLATO DE GLICERILO X
500 ML

GANADERA

ANESTESICOS!
PREANESTESICOAN
iDOTO

COMPOSICION:

Cadta 100 mi. contiere:

Guayacolato de Glicerilo 50mg
Dextrosa S0mg.
Agua destilada .5 p

Indicaciones:

Relajante muscular de accién l:enlra\ oadyuvantsen anestesia para einos y bavins. Aumertala
polencia de ag barbitiricos.

Dosis y Admiristracior
Utlizar aguiaNo. 146 1.

Equinos y bovinos, TI0 mokg. equivalents 3, 2.2 ml. por ka de peso vivo (se recomienda dosis a efecto
baio | supervisién del Médico Veterinario, ya que se pueden presentar suscepiibilidades individuales).

ERM&

IVERMECTINA TC

50,200 y 500 ml.

GANADERA

ANTIPARASITARIO
INTERND/ EXTERND

COMPOSICION,
Cada 100 L contienen:
Ivermectina... -
Excipientes c.s.

.3%5a.

Indicaciones:
En Bovinos, para el control y tratamiento de parasitos internos y exterrios.

Desis y Administracién:
Via Subcuténea
mLIS0Kg de peso.

Precauciones:

No adrinistrar via endovenosa ri intramuscular, no usar en vacas productoras de leche, ri dentro de los
122 dias anteriores al parto.

Los bovinos tratados no deben sacrificarse para consume humano hasta 122 dias posteriores al
tratamniento.

ERMA

ANKOFEN107% X 50ML

GANADER(A

ANALGESICCANTIN
FLAMATORICIDILRET)
ICO

COMPOSICION:
Cada ml contiene:
Ketoprofeno 100 mg
Excipientes c.s.p.

Indicaciones:
Ejerce un efecto antiinflamatario y andgeslca esta recomendado en arlritis, tendinitis, bursms
contusiones, cojeras, esguinces, y vadas por heridas,

Dosis y Administracidn:

-Enbovinos aplicar via intravenosa o intramuscular 3 ml por cada 100 kg de peso

-En equinos aplicar via intravenosa 1mL por cada 45 kg de pesa.

-En porcinos mL por cada 33 kg via intramuscular.

-En caninos y gatos aplicar via intramuscular o subcuténea 0.5 mL por cada 25 kg de peso.

KYROVET

DORAMEC PROLONGER

50,250 y 500 .

GANADERA

ANTIPARASITARID
INTERNO! EXTERNO

finalizado el tratamiento.

COMPOSICIO
Cadaml contiene:
Doramectina 10 mg

Indicaciones:
Control de parasitos internos y externos er I de seguridad. Especial
accién en parésitos como garrapatas de un sulu huesued gusanaa ynuche.

Dosis y Administracidn:
-En Bovinos aplicar 1mLi50 kg via intramuscular y subcuténea.
-En Porcinos 1mL33 kg via intramuscular.

Tiempo de Retiro:

Bovinos: Los animales tratados no deben sacrificarse para consumo humano, hasta 35 dias después de
finalizado el tratamiento.

No administrar a vacas en periodo de lactancia, cuya leche sea destinada para el consumo humano.
Porcinos: Los animales tratados no deben sacrificarse para consumo humano, hasta 28 dias después de

KYROVET

DORAREC

Doramctnar’

)mavﬂ
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GARAFOSC

235 1000 i

GANADERIA

ANTIPARESITARID
EXTERND

Composician
Cacia 100 mililtras ds concenirada emulsionable conlienen
Eihion 83

Incicaciones:
En bovinos para el conirol de |as garrapatas Rhipicephalus (Baophilus] microplus y Amblyomma
cajernense, Picjos Haemalopinus sp., Linagnathus =p. y Trichodecles sp.; Moscas: Haematobia sp. y
Stomoxys sp.

Dosisy Admmlstramun
Por asper.
aregar "l de Gerafos® C por cada 20 litros de agua.

Tiempo de Feliro
Los animal s tratados no deben sacrificarse para consuma humano hasta 1 dias

despugs de finalizada e tretemiento. La leche producida durante d Iralamienio y hasta
24 horas despuis de finalizada el mismo, no debe destinarse para el consumo humano.

PANACUR 1052

100,500 y 1000 ol

GANADERIA

ANTIPARESITARID
INTERND

Composicién:
Cacla mililitra cle suspensidn contiens.
Ferbendazol 110 ma

Indicaciones:
En ganada boving u ovine para el control de parésitos internos puimenares y gastrointestinales

Dosis  Administraciér:
Via Oral

-Bavinos: 5 mL0 Kg de pes:

Svinae. 13 mL por cada 35 ilos de peso

Tiempo de refiro:

Lo bovines tratados o deben sacrificarse para consumne humano hasta Tl dias después

de finalizado el tratarmierto. La leche produsids durarits el tratamiento, v hasta 120 horas después de
Finalizado el tratamierto, no debe destinarse

para e consumo hurmano

RANGERL.A. 355 X 500 ML

GANADERIA

ANTIPARASI TARID
INTERNO! EXTERND

Composician:
Caca 100 mi_ cortienen
Ivermectina: 350 g

Inciicaciones:
Tratarmienta yto control de gusanos gastrointestinales y pulmenares, garrapatas y vermes en bovinos
Ayuda en el contrel prevertive de miasis (gusanera] y en heridas de castracién

Dosis p Administracio
via subcLtanea
1l pars B0 kg de peso corporal

Tiempo de reiiro
Los animal es tralados o deben sacrificarse para cansuma humans hasta 128 dias
cle<puss de finalizado el tratamiento. No adminisirar en vacas en produiccidn de leche para
el consumo human i dertro de las 122 dizs anteriores al parto.

IMPACTO

26,100,260 1000 rri

GANADERIA

ANTIPARESITARIO
EXTERNO

COMPOSICION.
Cupermemna NN - -
orpirif 5 g

Incicaciones:
56 en pulverizacitn, para cortrolar gerrapatas Rhipicephalus (Boophilus) microplus y mossas dslos
cuernos [Haematabia mitans).

Dosis p Administraciér:
Pulverizacién

25 ml para 20 fifros de Agua

Lilice 1liira ce la mezcla para cada 1ilkg de pesa vivo.

Tiermnpo de Fetira:
Carne: Los animales tratados ne deben sacrificarse para consumo humana hasta 10 diss después de
finalizado el tratarmiento.

Leche: Lalsche producida durants el tratamierto y 72 horas despugs de finalizado el mismo no debe
darse al consumo human.

OURDFIND

\Mucm

IVERLA, %500 ML

GANADERIA

ANTIPARESITARID
INTERNOY EXTERND

COMPOSICION:
(Cada 100 L contiene:
(L L TN I- o

Incicaciones:
Eliminacién y cortrol de parésitos internos v externos [parasitos redondos gastraintestinales y
pulmonares. garrapatas, nuche, samas. piojos p awdliar en el control de miasis|

Dosis p Administraciéry
\Via subcutinea
1 mi por cada 50 kg de pesa viva,

Tiermnpo de Fetira:
Came: Los animales tratados ne deben saerificarse para consumo human hasta 42 dias despugs de
fmahzada el tratarmiento.

& No admiristrar a vacas en produscitn de leche, ri en los 42 dias artes del parto

OUROFIND

MASTERLP 474

500y 500 i

GANADERIA

ANTIPARESI TARID
INTERNCH EXTERND

COMPOSION
Cacla 100 mi_ cortiene:
Ivermectin 40g

Incicaciones:
Master LF elimina u conirdla pardsilos gass
picios 13 mosca de os cuermos.

testinales y pLimenares, garrapalas, nuches, samas,

Dosis p Adrministracié:
Vi Subcutanea
1l por cada 50 ka de peso viv.

Tiempo de Feliro
Carne: Los animales tratadas no deben sacrificarse para consumo humano hasta 133 dias después de
finalizado el trstamiento.

eche: No admirisirar a vacas en producién de leche destinada al consume humano.

OURDFIND

HEMAPLUS

50,100 y 500 o

GANADERIA

HEMOPARASITICIDA

EEMPOSIETRE

Cada il contiene:

Diaceturato de diminazene 35 mg
Ox\lelracrclma 70mg

Antipirina 180 mg

Excipientes ¢.s.p.

Indicaciones:
ERBos E e cunY Penos para o raariento d erfermedades causades par hemoparésios
rilla roja y renguera).

Dosis y Administraciér:
Viaintramuscular profunda
1l 10kg de peso.

KYROVET

KYROGUSAN X 400 ML

GANADERIA

ANTIPARASITARIO
EXTERND

COMPOSICION:
Cada 100 ml contienen:
EI B

Clonra o mtirosarlin. 05 g
Indicaciones:

arvicida, repelente  cicalrizante de uso externo para el conirol de miasis (gusaneras) y coadyuvarte en
el ratamiento de corte de ombligos, castraciones, pequefias cirugias, descarnes, marcaciones, uiceras,

heridas, lesiones podales, cortes de cola y lesiones de pezones. Poderosa accién repelente de moscas.

Adrministracién:
Uso Tépico

KYROVET

PREKOCID

1000 y 2500

GANADERIA

ANTIPARASITARIO
TERNO

COMPOSICION:
Cada 100 ml_ conlienen
Fluazuron 25 gr

Indicaciones:
En bovinos para el coniral estratégica de Rhipicephalus (Boophilus) microplus.

Dosis 4] Admirisaciis

1 ml por cada 10 kg de peso en dos franjas, una a cada lado de |a linea media dorsal, desde |a cruz hasta

Tiempo de Retiro:

Los arimles atados o deben sacrfcarse para consurmo hurmans hasta 2 s después d finaizad
el ratamiento. No de No utilizar dertro de
22 6 semanas anterores A parts N sacrficar para o Soneurno humans e
e edad que estén siendo amamantados por vacas tratadas.

KYROVET

47



COMPOSICION

2 100 ml_ cortiene.

Diaceturado de diminazeno 79
Vehiculo c.sp 00 M1

Indicaciones:
Pirofort esta indicado para bovinos, ovinos p caprinos para e tratamierto de infecciones por babesias
(piroplasmmosis) y tripanosormis

Via subeuténea inyectar un méxime de 15ml por punia de aplicacién

Precauciones:

Si el producto es administrac muy répido ef animal puede presentar nduseas ymalestar. En este caso,
suspender la admiristracion y permitir su recuperacin. Fieanudar |3 administraci 6 4 una menor
velocidad

No mezelar VITARSAN® con ofros praduictas en el momento de su aplicacidn

PIROFORT X 30ML GANADERiL  |HEMOPARASITIO |pocic , diristraciin OURCFIND
Babesia 35 ma o 1 ml por cada 2ka de peso vive, en dosis irica
Triparosomas: 7,0 g o 1mi por cada 10kg de peso viva en dosis Urica.
Tiempo de Fietiro
Carne: Lo animales tratados o deben sacrificarse para consumo humano hasta 28 dias después de
finalizado o tratarmienio
Leche: La leche produsids durans ol tratamiento y 5 dias después de findlizado o mismo o debe darse
al consumo humano,
COMPOSICION
Cada 100 mL_ contiene.
Cipionalo de estradfiol 100 mg g
Vehicun e sp 00 Ml ¥
Indicaciones: SincroCp |~
Protocolos reproductivas en|ATF y TETF; Tratamisrto de disturbios reprodctivos. oveonero M
%
SINCRO CP % 80 ML GANADERA HORMONAL Desis p Administracin OURCFING Z
Aplicacitn iramuscular 7
“Baviros: Programas reprodustives, 05 a 1.0 ml_; Pidmetrs, retercin de placerta, 5.0 mL 7
“Eqirios: Anestrs: 50l 7
Tiempo de Fieiiro
Carne: Lo animales tratados o deben sacrificarse para consumo humano hasta 7 diss despuds de
finalzed o ataierio
che: La leche producida durante e tratemiento no debe darse al consumo humano.
EDMF’DS\E\DN
06 (PMSG) licflizads 6000 LI
Excipiente 00529
Frasco con dilLiyents {agia para inyecrir 00
Indicaciones
Recomendado para la estimulacién del crecimienta folicular, levando asf a una mayer capacidad
SINCROECE 60000 GANADEFiA  |HORMONAL oLl atoria s |5 hermbras bovirtas en protocolos de inseminasian arificial e tierpo fia (ILTF) QURCFIND
trarisherercis de embrién e tiempa fio (TETF). Pusds ser utilizado para superovulacien de hembras
bovinas.
Dosis p Administracitrn
Adicionar 2.5 3ml del diluvente estéril en el frason que contiene el liofilizads de 6,000 U de eC5,
ormogensizar  retornar ol volumen con el liofilizad al fraseo del diluyente
Mota: Consuls ol médice veteringrio para sugsrencias de pratocalos y alteracionss en dosificaciores,
Indicaciones:
Solucidn inyectable que contiene Clorhidrato de Diferhicramina indicado como antiistaminico y
antialérgico en todos los casos de reacciones alérgicas p shock anafilclico en bovinos y ecinos.
Dermatitis. urticaria v conjuntivitis en caninos v gatos.
Dosis y Adiristrasior:
-Bovines y equines: es de 1mafkg de peso vive, En la praetica aplicar 1ml de ALERVEC®I2S ka de pesa
ANALGE SICTVANTIIN |vive wiainiramuscular enlas especies indicadas 2 excepeitn de los bovinos, en los que se pueds aplicar
ALERVEC X 50 ML GANADEFA  [FLAMATORICIDIURET| alemi por la s infauenosa VECOL
ico Caninos p galos: aplicar 0.2 ml de ALERVEC® por cada 10 kg de peso viva. Se aplica por via
mtramuscu\ar ointraverosa.
Norequiere tizmpo de retiro
Tndicacione=
DORAGAN es s solusién ectble sstel s confens Doramecins o 17 inclcad anbovinos.
orcinos para el tratamiento u control de Darasltus internos v externos -parasitos
Gt iEstiales 1 pulmonat oo, riths Gettaaas. acaos Gs 12 cstne, Hoios 3 Miesis 6 Gusaners”
Dosis y Adminisiraein:
“Blovinos, ovinos: 1 ml {50 ka de peso viva via subouténea o intramuscular
“Porcinos: 1mi 133 kg de peso viva viairtramuscular
DORAGAN X 500 ML GANADER(A  [ANTIPARASITARD Jiemsa e Melo VECOL
INTERNDFEXTERND .
Boviias y oviros: Los o deben ara corsUmo et hasta 35 diss
despuss de firalizads o ratamierto,
Porcines: Los animales tratados no deben sacrificarse para consumo humano hasta 28 dias después de
finalizado e tratamierio
Ho admirisirar a vacas i ovejas en produceidn | 4ctea con destino a conswmo humano o laindustria
lictea
Trdicaciones:
Anliparasilario en suspensién orl de amplin espectro indicado en Bovinos, avinos y caprinos para o
tratarniento de: parasitos gastrointestinales y pulmonares.
Desiey Ackmiiztaciir
Wiz or
" Soes ovires  cagrin: 1l ka e pesa sivo
., y ANTIPARSSITARIO | -Porcines: 15 milSkg de peso vivo
FENBENDAZOL 253 500 200 il GANSDERA  [\TERND e 13 k) o g oo VECOL
“Carinos: 1mk5 kg de peso vivo
Tiernpo ds Retiro
Les animales tratados o deben sacrificarse para consume humane hasta 11 dias de finalizads o
tratamienio
La leche producida durante el tratamiento 9 horas después de finalizado el mismo no debe darse al
constmo humano
Vacua pars s inmuizacidn activa de bovinos, equinos, avinos  porcinos sanos de 6 meses en | W
acetarte carita ol ot bacieic o, i o Feste Fo
Dosis y Admiristracin:
“Bovinos: aplicar 2 ml per viasubedtéreaen |3 tabla del cuello
“Equinos y ovinos: aplicar 1mi enla tebla del cuello
VACLINA RAYOVACUNA caneDERs  |BOLOEICO “Forcinos: aplicar 1 enla parte posterior o baze de la oreja vecoL
Revacumacion anual
Precauciones:
Conservar y transportar refrigerado (enire 2'C y &'C)
Trdicaciones
La vacuna Triple HA esté indicada para la inmunizaci i activa de bovinos y ovinos sanos contra: carbén -
sintormatico, aderma maligno o ganarena ossensa Y pasteLrelasis bovira
Dosis y Administraién
Bplicar exclusivements a bovinos y ovinos sanos, 5 ml por via subeLténea
Se recomienda vacunar animales desde los [3) res meses de edad Aplicar refuierzo a las 2 semanas A
VACUNA TRIPLE HA 2050 dosis, GANADER(A  |BIOLOGICO) después. VECOL Z
Revacunacicn anusl Z
Precauciones: Z
Conservar p transportar refrigeraro (erire 2'C y 8°C] Z
Trdicaciones
Solucion de dextross, arminosoidos, vitaminss y minersles indicado en bovinos. sauinos, ovinos,
caprings, pareings, perres y gales. ik
Dosis p Administracion
-Bovinos, equinos, ovines, caprinos p porcinos: aplicar 05 mit Kg de peso viva via intravenosa Est i
ot s repeli e 12 vests o i cepenclends de s severi o 1 comditian .2 et e Mecico ]
Veterinario tratante.
) Perros y gatos: 0.2 - 0.5 milg. de pesn v
VITARSAN 3 500 ML GANADERIA  |SUEROS VECOL
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BETAFEROL E

50,100 y 500

GANADERIA

VITAMINAS
SUPLEMENTOS

Indicaciones:

IITamiico us ot Fetlicd s nckces feproducivos araciss 13 preseriacn ds os celos
postpart & inviernos pr =4 . restituye. caretenos y restaura la
ety et roverss masiis pmatite

Dosis y Administracién:
wiairtramuscular o subeutr
Bivinee T 20 L repel a oo 45 dias

Sin tiernpo de Fetiro

PHARVET

COBREX

050,100 y 260 rrl.

GANADERIA

VITAMINAS Y
SLPLEMENTOS

Indiea
ejora las ganancias de peso diariss y disminuye los dias d csb

- Incremerta el desarralln aséo y museUlar en termeros.
- Poteniliza el rendimiento pracuclivo de los arimales de levante y ceba
- Estimula la reproduceian, aumenta los riveles de Fertlidad
- Lider en el tratamizrio d 12 Papilomatasis:

Dosis y Adminisiracién:
Por viairframuscular o subcuténsa

~Termeros destelos a partr de 100 Ko 5 ml

~Vagas g loras edultos: 10 ml ceda 30 dias

Oiras indicaciones: Cansulte al Médico Vaterinario wo zoatscrista,

PHARVET

COMPLEX 55

20,50,100,250 y 500
i

GANADERiA

VITAMINAS
SLPLEMENTOS

Indicaciones
En U anfianérmico que sjerce Una accién estimulante sobre el metabolismo enzimaiico v la actividad
museular, permiliend una mejor oxigenacisn, disminupendo el cansancio y la fefiga en los animales
déhiles y en proceso de recuperacién

Dosis y Admiristracior:
Por via subcutanea, intramuscular o intravenosa

Bovinos, equinos y porcinos: imiH0kg de peso - Smil por animal aduta (Bovin)
Ohvas incicaiomas, Cansuie ol Mécica Velarmaria o solecricts

Sin lismpo de Fetiro

PHARVET

CALSYN SUSP

30 ¥ 500 ML

GANADER(A

VITAMINAS ¥
SUPLEMEMTOS

Calsym, e una suspensién oral compussta por calcio, Fésforo, vitarmina 03,4, 8182 86 812 y
icalinarmida, Uil en el tratamiznto de trastormos del metatolism fasfocéleica come: ragitismo.
osteormalacia, asteoporesis, infertilidad, anore xia, gestacidn, retardos en crecimierto, espasmofilias,
telarias, alergias, dermatosis y relarcos en la dericién.

Dosis y Administracian
fa Oral

Terriers u potros: 150 mil4s kg

Lechones: 120 mii20 ka.

VIRBAC

Galyr

CURACEF DUO 3 100 ML

GANADERIA

ANTIBIOTICO

Akl base o cafliofur HC1 y ketoprofens, de amplio sspecto, can efecto Bactericids y andlgsico
en suspensioninyectable para el tratariento de enfermedades podales y respiratorias en Bavinos.

Dosis y Administracian
Vialniremusculer profunda.
1mLi50 Kg de pese, cada 24 horas durante 3 a 5 dias.

Tiempe de Retirc:
Na deslinar para consume humana la carne de animales tratadss hasta 8 dias desnues de latitima
aplicacién.

VIRBAC

FOSFOSAN

100y 500 i

GANADERIA

VITAMINAS ¥
SUPLEMENTOS

FOSFOSAN® esta indioada en bavings (doble proposita) y parcinos (came v pie de orfa) parala
prevencién y tratamiento de deficiencias de fdsfors, selenio, magnesio, cobre

consecuenciss lales come osteomalacia, raguitismo, sindrome de ifertiidad carencial. distrofia
museular, retencién placentaria, desérdenes nervioses. etania hipamagresémica

Dasis y Administracisn
ViaSubcutinea o mtramuscu\ar
Termeros recién nacidos:
Termeros hasta 200 kg § mL
Bovinos adultos 10 ml

Adrministrar como dosis irica. Pusds repetirse of tratamiento alos 15 diss dependiendo del estado
rutricional del amimal. La duracién del tratamiento serd a recomendacion del Médico Yaterinario,

VIRBAC

EOREAL X 100 mil

GANADERIA

ANTIEIOTICO

Composicion
Cada ml_ de solucidn inpectable contiere:
Sulfadoxina

Trimetoprim 40mg

Indicaciones:

En bovinos, equings, poreings  avinos para el ratamiento de infecciones producidas por
lsemaphiluis p, Fasteurella sp , Escherichia coli, Fusobasterium sp, Shigella sp, Proteus sp,

ctmobacilles o ercbicler s Capyletacler 5p; Klebsiella ¢p Lorybagierion b,

Sireptocaceus sp.y Bordetela sp.

Dosis y Admirisiracior:
La dosis sorresponde & 16 ma per kg, lo que equivale &
Animales adutos: € ml por cada D0 kg:

‘rimles meciane. 3 por £arda 50 1G;

Animales pequefios: 15 ml por cda 25 kg

COOPERSOL 3 500 ML

GANADERIA

ANTIPARASITARIO
INTERND

Composicidn
Cada 100 il de solucién inyectable contienen:
Fosfata de Levamisal 2239

Indicaciones:

En bovinos, para el parasilismo o y pulrmorar por:
Dstertagia 45 Haermanchus 30, Trichastongy|Us 4p.BUestornur 3p, Cospeis s, Desophagistomun
p.Chabertia sp, Nematodirus sp, Dictyocaulus spp y Metastrongyls sp.

Dosis y Administracitr:
Aplicar por inpeccien subeulanea o intramuseular 1wl por cada 50 kilos de peso viva,

Tiempo de Fetiro

Los animales tratados na deben sacrificarse paraconsumo humana hasta 7 dizs después de
firlizado o iratamienio. La leche producida drante el ralamiento, y & dias despugs de
finalizado ol mismo. o debe destinarss para el consume humano.

ESPECIFICO COOPERS

120,330,100 y 3900
il

GANADERIA

ANTISEPTICO
DESINFECTANTE

Campasicien
Cada {00l cortisnen:
Ferol (Creosola SET 30HAL) 16 g

Indicaciones
Desinfectantes para uso en instalaciones pecuarias.

Dosis y Administracitr: i
Prepérese una solucién de ESPECIFICO COOPERS diluido al 12% [12 mL en 100 i de agua
6120 i en un litro e agua). Exsts diluicidn o 1222 da un conterido final de fenol del 1622
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Indicaciones:
E5 un medicamenta para el tratarrierto d las deficisncias de Fasforo, yodo, zine. selenio y magnesio. Es
un mejorador de los proceses reproductivas en hembras y machs.

50

e edad v revacunarlos 21dias despues de la primera dosis. Posteriormente los animales se deben
vatunar anualmente.

Precauciones:
Mantener refrigerande entre 2 v # °C. No congelar,

: . ITAMINAS ¥
EDIFOZ 22% 100 500 i anoerls  [STAMNERY o | pesiey Addriniracion PHARVET
Por viairlramuscLlar profunde:
1L por cada 20 kg ck peso vivo en bavinos, equinos, bufalins y percinos duranle 3 a5 dias
Oirss indicaciones. Consuite al Mécico Veterinario o zoolecrista
Indicaciones:
Mecicamerto quis mediante o Scico ssprtico activa ls formacitn de snergs, a ravés de fosfatos,
especiamente ATP, danda par resuilado més energfa y més xigene ala sangre.
Dosis p Administracién
FORZEN B1S 2050100 250 ml. [BANADERIA E‘JPAL"’E“'\",‘(E,SWYDS Por via inlramuscular o subcuténss: PHARVET
-Equines: 1l por cada 30kg de peso.
Bovines: 1ml por cada 30kg de peso. 10- 15 i srimal adlto
Oirss indicaciones: Consuile al Mécico Veterinario wo zoolecrista
Sintiempa de Astiro
Indicaciones:
- Arimales de levante y cebatanto hembras coma maches.
- Varas en pracuceisn
~Estimulanie protéico y acivader de s masa muscular
- Modicador enzimlics, por sus sportes de Cobre, Zinc, Cianocobalsmina y slfa-locoferol
‘ YITAMINGS ‘7 - Mayor produccién a mener coste
MODEFIG AN INYECTABLE X 500 L Gonepers | TRMNAST PHARVET
Dosis p Administracién
Por yis irlramuscular o subcuténes.
Bovines: 1 ml - 1
Porcinos: 10ml - Bl
“Dvinos y cabras: 5 mi
Tndicaciones:
Anlibistico inpectsble de amplic espectro, indicado en el ratamiento de irfecciones sgudss (disrress
neonaides v Urgendas velerinarias), infecciones respiratorias, digestivas, genitourinarias, mastiis v
seplicemias en bovinos, equings. Perros ¥ gatos.
Diosis p Administraciér Multibie
Via Iniramuseular o Subeuténea —
Terreros, Patras. Cviros, Caprines, Bovinos, Equinos aditos. Perros v Batos: LA Kg.
MULTIBIO % 100 bL GAMADER(A  |ANTIBIOTICD ! tratarmiento debe realizarse durante 3 dias. VIRBAC Lo =
Tiempo de Fetiro e muninio
Lo animales tratados no deben sasrificarse pars cansume humana hasts 21 dias después s finalizado
el tratamients
“Laleche producida durarte el ratamiento s 48 horss despuis de finslizado el mismo, no es spla pars el
consume humano. ==o L
Mo usar en hembras gestantes.
Tndicaziones
Solucién npectsble compuesta por Sulfésido de Albsndazol T g, pars el tratamisnto y cortrol ds
nemtocas gasirointestinales en bavings. -
Dosis y Adrmini straciére =
Vis subcutines be
Adrministrar 1mLI42 Kg de pese Rico
RICOBEN X 500 ML GanspERis  |AITIPARASTARID. |4ipr oy de R VIRBAC ==
“Laleche producida durarte el bratamiento ) 72 horss despuds de finalizado el mismo, no debe darse &l
consume hmano.
“Los animales tratados. o deben sacificarse para consumo humans hasta 28 diss despuss de
finalizads el Iretarrierto
En volimenes mayores a 10 mL. dividi la dosis en 2y aplicar en sitios diferertes. == =
Tndicasiones
Bovisan® Tolal. Vacuna para prevenir |a Finotragueits infeceiosa bovina, diarrea viral bovina, .
Leptaspirosis u Campylobacteriosis en boviros —
Dosis  Administraciér
Via suboutinea.
Bovines: 5ml
VACUNA BOVISAN TOTAL 20 50 dosis GANADEF(A  |BIOLOGICO Enlos srimales qus se scmirists por primers vez (primovacunacior), splicar la vacuna alos 3 meses VIRBAC

Nota. En la figura 13 se presentan los 179 productos que hacen parte del portafolio de

ganaderia. Fuente. Autor




Figura 14

Mascotas

B-FEX x 60 ML

PRESENTACION a2

MARCA

IMAGEN

Frazco % 60 i

MASCOTAS

VITAMINAS ¥ SUPLEMENTOS

OMPOSICIN
Coralexine menchicrate

Indicaciones:
En perroz'y Gatos para ol ratamiento de piodermas superfic

Staphylococeus p.
Dosis v modo de empleo:

Srminizirar via oral

ooy Gatos: 1 - 30 ma de coefalexinaka de peso. por via oral cada 6-

CARVAL MASCOTAS

MELOXIPET

Gatera x 10 il

MASCOTAS

| ANALGESICOYANTINFL AMATORI

CORPOSICION
Meloxicar 15ma

indicaciones:
ror como analgésico » antiinflamatario en trastornos

uqualancn. bqudob v cmn\cus Fieciiccion del dolor e

v posi . ltego do ciniaia orlopédicay do lelidos biandos.

= para o u.n.mm o del Gelcr post SPeratario despubs

ciruigia de teiidos blandos wo ortopadico

Dosis » moda do emple,
[ i

2 oral.

Sirmerto,
Perros: Durante el primer dia realizar Una admiristracion dnica de 0.2
ki, on la praclics 2 Gotasika e peso (1ML por cada 7.5 ka de pesol.

Frocauciones:
sar & animales en gestacion o lactancia

Mo adminizirar on perros fenores de b (5012) aomanas de edad o en

Galos menores de 2 (dos) kilogramos de pes:

CARVAL MASCOTAS

EDFT. b

VIBIX © PUPPY ADVANCED % 1DS + DILUENTE

Frasea = 1mi

MASCOTAS

BIoLoGICO

CoMPOSICION

Virus de Disternper canino....... 103.0- 104.8 TCIDS0"
Parvovirz camno.... 1045 - 06, 0TCIDS0~

Indicaciones:
Fara 13 inmunizacién activa contra Distemper canine u Parvavirs
Canino. en perros & partir de 1a sexta semana de ecad

Dosiz  modo de empl:
“Reconstivir 15 vacuna con el diluvents

“Apiicar por via subeutares 1 dosis (1m)

“La vacunacian puede ser fealizaca por primera vez a partic cle la sexta
zarmana da adad

CARVAL MASCOTAS

VB F + FABIA X 106

Frasea « 1 mi

MASCOTAS

BIOLOGICO

COMPOISICIAM:

Reniauconsnia cortagiosa faiina, virus inectivado
Callcivirus felin, virus inact vack

Flrpaevinue o, virus Inacivado

Viruis do la rabia inactivacs

indicaciones
Imuizacién acilva de los gaton corkra Panlsucoparia
Jscplteg Herpinsviriis y el virus cle Lo rabia

Frecausiones
Lievar a cabio las desparasitaciones ol menos 10 dias antes da la
v acunacion

Vi clo ach
subcutdn

iristracion

CARVAL MASCOTAS

VIBI FD %105

Frasco = 1mi

MASCOTAS

BIOLOGICO

CORAPCISICITR:
Panleucopenia cortagi oss felina virus inactvado
Callcvirs Falino, virus Inactivade

lorposvirus felino, virus inactivac

el caciones:

Para |a (nmurnizaciin activa da s aatos cortra Panleucoper a.
Calicivirus u Herpesvirus en gatos a parlir de la oclava sermana de edad

Cocor s I:lbn las dlosparasitaciones al menas 10 dias antes de [
v acunacin

Via e acminisiraciér
subculdnea

CARVAL MASCOTAS

VI PARVE 51 D5+ DILUENTE

Frasco = 1 mi

MASCOTAS

FIOLAGICO

COMPOSICIOM:
Parvavirus canine. ..ol

Il caciore s
Farala Inunizacitn acliva conira Parvovlrus canino. en perros a parle
clo | soxta oo o

Frecausiones:

Lievr a cabin s desparasitaciones ol menos 10 dias antes de la
vacunacion. Los animales vacuinacas no deber ser someticos a
erirenariento o ejercicio una sermana cespuss de la vacunac i

i de adiminisitacion
subcutinea

CARVAL MASCOTAS

VEFDEMNT TARFO GR

Fraseo = 150y 300 gr

MASCOTAS

oTROS

CORABTTEG
Neormicina: Antibiético amineglucdsido aua (nhibe de la s (rtesie de
prolsina ieciarts nion v blocues cie |a subuniclae 30 ¢ el riboscrna

Indlicacione:
Trecarmieria de Infecclonss extsrmes pasi- raumetlamas o posi-
operatorios, eczemas v plocermas prackucidos por Staphylocoseus sp.,
Sireplocaceus sp, Correbactarim sp. v Proteus sp.

Dosia v via de Adminisiracion
Aplicar do 2 a & vaces af dia on canidlad suficients para eubi [a

iericla, asta el cierre u la completa cieatrizacién | a frecusncia
churacion del tratarisilo ciacan a criterio del iach co Yeterinari

EFMA MASCOTAS

ALAPIEL % 35 GR

Tube 35 ar

MASCOTAS

OTROS

CORAPCIICTIR,
Carda 100 e ALAPIEL orerma contiens:
ietamelasona (valeralo) 0 5g
Clotrimazol
jeormicina (sulfalo)0 5o
Wehiculo e, s. p. 1000

nchcacionos:
Derrmaiitis causadas por gérmenes sersibles al Clotrimazel u a la
micino.

Ciosis u via de adminisiracidr
plicar sobie el 4rea afctada Una capa cenerosa e crema 2 a 3 veces

a, cluranie 8 dias er caso de clerrmalitis bacleriaras u duranie 50
clfas an caso da (nfacciones por hongos. cor el obi etiva de lograr e
Coralola tecuperacio u sir tepelicion de [ enfer e

EFMA MASCOTAS

JABON PIOJIDEFIMA ¥ 100 GR

Coia 100G

MASCOTAS

ANTIPARASITARIC) £ TEANG)

Conppaciin:
100 ¢ o ore
Fsrmslrlnu (B25%) 1g.

Il caciones
En perros u gatos para el (ratamiento conira parasiios externos.

odo de Eml
Lieo

i taco

iojar of
ol sLierpo Pasta formar abundarts espUm a corirapelo
Celar aotuor B minLAGS. £ g Gon abUndante AL

ERMA MASCOTAS

PULFEN MDOS JE AINGA

eringa L. Joringa x 3.2 ml.

MASCOTAS

ANTIPARASI TARIO EXTERNG

LM LI
Cadla rrl. e PULFENU Melos conilere
Fiiranil ... 100

(Ddoaloner e cona polgen (G s o0,
(P phicapialia sangLinaoua, [xodes fiintis y Dermacerior rol Culatis)
U Biclos [Tichadecias ap. Diccsoies urals).

Ciosis y via de Administracién
Uso exterro
Aplizar eobre| \e ool culdacosamente de 0.8 12 ml cor oada 10 Ka de
poso Lo il alcariza para ol talarniento de ur pero de 12
L. G 18 3.2 L alcanza para ol ralarienie ci Ui parra d 40

a
Ka do

EFIMA MASCOTAG

STOPPAR JEFINGA X 5 L

Jeringa x5 ar

MASEOTAS

ANTIFAFASITARID INTEFNG

CORPOSICITN
Fraziauartl a
Pamonio de Firantel. .. 15 g
Ivermectina A0 meg
Febontel ...............100 g

Indicacione:

Tratarmiario ani parasitaria Interro de ampllo sspecra s fotiaverien
nematadas gastiaintestinales, pardsitos pulmanares, castodos
fricroflarias,

Diosia v via do Adminisiracion
Acmin strar por via oral a razén e 1l por cada § Kg de

EFMA MASCOTAS

Nota. En la figura 14 se presentan los 38 productos que hacen parte del portafolio de mascotas.

Fuente. Autor
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Figura 15
Agricola

DESCRIPCION

- PRESENTACIO -

CATEGORIZ - SUBCATEGDRI -

DESCRIPCION - MARCA

IMAGEN

SEMILLA BRACHIARIA HUMIDICOLA X KILO

AGRICOLA

SEMILLAS

Indicariones:
Su principal caracteristica es la tolerancia a los suelos coninundacitn
temporal yho empapad; se adapta bien 3 suelos de baja fertilidad
natural

~Origen: Zimbabwe - Africa

~Habito de crecimismto: Postrado
-ltura de la planta: 41em promedio
Intensidad de perfilado basal: Media
~Arguitectura de |2 hojas: Erecta

Litilidades:
-Ganado de ceba
-Caballos
-Owejasteabras

SAFRASLL

)
ﬂ

PR

SAFRASUL

SEMILLA BRACHIARIA DECUMBENS X KILOD

AGRICOLA

SEMILLAS

Indicaciones:

Buena productividad de materia seca, incluso sobre pasto intensivo;
Persistente en suslos de baja Fertilidad natural v alts acidzz; Buena
cobertura de sueloy compite con invasoras.

~Origen: Uganda - Africa

~Habito de crecimiento: Sermi-postrado
-liura de la planta: Baja de 43 cm
Intersidad de perfilado basal: Alta
-Arquitectura de as hojas: Geniculado

Utilidades:

-Ganado de ceba u leche,
-Henificacion

-Sila

SAFRASIL

SEMILLA BRACHIARIA RUZIZIENSIS X KILO

AGRICOLA

SEMILLAS

Wiejor valor rutritive o relacién a as oiras cUllivares de
Erachiaria:excelente opcicn para el scumulo de pajs en caso de siembra
on mirimalabranza, Fécil pars quemar con herbicida: rapida formacion
de pastoreo y uilizacién por animeles en condiciones de fertiidad
adecuada.

~Origen: Ruanda y burund - Africa
~Habito de crecimiento: Macollaintermedio
-Aliura de la planta: 47 cm promedio
Intersidad de perfilado basal: Media
~Arguitectura de las hojas: Arqueado

Utilidades:

-Ganado dz ceba uleche,
~Ovejastcabras
~Herificacitn

Silo

SaFRASLL

ATTAMX X500 GRS

AGRICOLA

INSECTICIDA

Indicaciones

Cebo harmiguicida strayente en forma de pellet, contrels |s hormiga
cortadora de hojas (arrieral. Su matriz atrayente garantiza una répida
recoleccidn, transporte v distribucidn dentro del hormiguera,

Dosis y Administracior
Calouiar 10 de Ceba por cada m2. Apligue en pequefias dosis sin
interrumpi senderos ni aplicar directaments sobre el orificio del
hormigusro.

Precauciones:
Ligeramerte peligrosa

AURDFARMA

FISURON X 1KG

AGRICOLA

HERBICIDA

TrTarCETT
Herbicida sistémico del arupe de las Sulforiluress que pusde ser
absorbido por el fallaie o por las raices de las plantas a través de una
solLicién presente en el suelo. Se utiliza e ratamiertos de
postemergencis, y com herbicida residual para que sea absorbido
desde el sudlo

FISURON 60 WG es fundamentalmente un | atifolicida [control 4 malezas
de hojas anchas]

Dasis y Adrministracidn:

-&l preparar |a solUcidn o mezels, se debe Usar U tensoactive ro idrica
para que funcione correctamente por |3 via de absorcion foliar,

-Se recomnienda una dosis de 15 grames de producto por hectérea,
-&plicar cando las malezas se encuentran ertre los estadas de plintula
hasta 30 cm. (3, 4 0 4 hojas): es decir en aclivo crecimiento.

-Su aceién por viaradical depende de |a dosis aplicada v de |a cobertura
vegetal del suelo, en el momento de |a aplicacicn,

-Na se debe aplicar jurto con insecticidas organofosforados, debido a
quie afectan |3 capacidad del cultive para degradar e herbicida

CARVAL

SEMILLA BRACHI&RIA BRIZANTHA MaRanDU = KILOD

AGRICOLA

SEMILLAS

Indicaciones:

Sus principales caracteristicas son resistencia ala saltahojss, alta
producien de forrajes, persistencia, buena capacidad de rebrote,
tolerancia al frio, la sequia y el fuego. Requiere suslos bien drenados, de
fertilidad mediia a alta y responde muy bien a la fertilizacien

-rigen: Zimbabwe - Africa

-Habito de erecimierta: Macalla erecta cespitosa
-Altura de la planta 53 om promedio
-Intensidad de perfilado basal: hedia
-Arquitectrs de las hojas: frqueads

Utilidades
-Ganada de ceba v leche.
-Herificacién

Silo

SaFRasUL

SEMILLA PANICUNM hsXIMURM MOMBASA X EILOD

AGRICOLA

SEMILLAS

Indicaciones:
Alta productividad: alta calidad.sanidad animal v alta productividad
anirmal

~Origen: Tanzania - Africa

~Habito de crecimierto: Macolla erecta cespitoso
~Altura de la planta: 1.25 a 165 m promedio
-Intersidad de perfilade basal: Medinbaio
-Arauitectura de a5 hojas: Gericulade

Utilidades:
~Ganada de ceba yleche.
~Ovejastoabras
~Cabllos

-Ensilae

SAFRASUL

Nota. En la figura 15 se presentan los 7 productos que hacen parte del portafolio agricola.

Fuente. Autor
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Figura 16
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MARCA I

ENERGIZADOR B6000 X 150 KM

CERCA
ELECTRICA

IMPULSOR ELECTRICO

Indicaciones:
Energizador de alta potencia:

-Alcance: 150 K

-Cobertura: 210 héctareas

-limertaciér: 110V

“Voltaje de Salida 10,000V

-Pulsos por minuto: 55

-Incluye Doble pulso integrado - DPI®: aumento en la potencia
de saliday alcance, debido ala generacién de dos pulsas
continuos que incrementan el volltaje de descarga
-Indicadores luminosos.

-Disefio de bajo mantenimiento,

BALKRAN

AISLADOR MANGUERA LISA ROLLO X 50 MT

CERCA
ELECTRICA

ACCESORIOS CERCA ELECTRICA

Indicaciones:

fislador de paso para alambre:

-Material Polietileno de media densidad
-Materia 100%% original

Filtra LIV que protege de los rayos solares
-Alta resistencia a la intemperie.

SUPERFOX

AISLADOR OVALADO ORIGINAL AMARILLO

CERCA
ELECTRICA

ACCESORIOS CERCA ELECTRICA

Indicaciones:

Se usa para comenzar y terminar una hilada de cerca eléctrica:
-Materia 100% original

-Filtro UV que pmlege de los rayos solares

-Alta resistencia a la intemperie

SUPERFOX

AISLADOR PUNTILLA

CERCA
ELECTRICA

ACCESORIOS CERCA ELECTRICA

Indicaciones:
Aislador de paso para alambre o cordér:
-Material Polietilero

-Materia 100% original

Filtro LIV que protege de los rayos solares
-Alta resistencia ala intemperie

SUPERFOX

CUCHILLA DOBLE TIRO

CERCA
ELECTRICA

ACCESORIOS CERCAELECTRICA |

Indicaciones:
Indispensable para hacer |a conexién entre, impulsor, tierra y

cerca:

-Material Policarbonato, Lamina Cold rall, Tiradera polietileno
lta

-Protector en caso de tormentas eléctricas

-Filtro UV que protege de los rayos solares
-Alta resistencia a la intemperie

SUPERFOX

DESVIADOR DE RAYOS

CERCA
ELECTRICA

Indicaciones:
Protector contra descargas eléctricas que lleva el rayo a tierra:
-Esencial enlainstalacién del impuilser como parte del equipo

ACCESORIOS CERCA ELECTRICA [S55152

-Material Platinas Cold Foll, Chispero alto impacto, Tornillos y
tuercas.

-Filtro LY que protege de los rayos solares

-lta resistencia ala intemperie

SUPERFOX

KIT PORTILLO

3y5mts

CERCA
ELECTRICA

ACCESORIOS CERCA ELECTRICA

Indicaciones:

Elementos necesarios para hacer un porillo

-Resorte interno galvanizado caliente

-Manigueta en polietileno de alta 1007% original

Filtro LIV que protege de los rayos solares

-Alta resistencia a la intemperie.

-Contiene 2 maniguetas portillo, 2 resortes de 365 mt, 4
recibidores de manigueta, tornillos.

SUPERFOX

TENSOR PEQUERD MAX 500 X UNIDAD

CERCA
ELECTRICA

ACCESORIOS CERCA ELECTRICA

Indicaciones:

Se usa para tensionar una hilada de alambre:

-Tension Para 500 y 1000 metros

-Galvanizado en caliente tiene alta resistencia a la intemperie
-Material Lamina Cold roll, Trinquete en aluminio, Pasador en
acero

SUPERFOX

VARILLA COPPERWELD CON CONECTOR

VOLTIME TR DE LUCES

S

CEFCA
FLECTRICA

ACCESORIOS CERCA ELECTRICA

ACCESORIOS CEFCA ELECTRICA |

ones
\lerra para mejorar la cescaria y proleger el equipo
Toone sLcasea

A0
“Peaubrirmenia lecirl oo e aobre 88 e purexa
(Grasor ce capa de cobre 50 micras

longitud cfo 160 ¢

Dospuide cie inslalada la varilla eu clracidn on busnas
condiciones e de 5 afios aproximadamente, es relalivo
doperidienda las caracter (sticas el suelo,

Indicaciones:
Mecldor cle voltaje con escalas de ices indispensable para
macir of esta

Mnlr\r\ I rcmrmnm\laa oloctrénicos, Cublerta plastica
poliotileno. Puntas y [ominas en acero inoxidablo.

“Inchspersal & medir, evaluar v detectar fugas alo largo
o' cerca eléctrica

SUPER FOX

SUPER FOX

Nota. En la figura 16 se presentan los 14 productos que hacen parte del portafolio de cerca

eléctrica. Fuente. Autor



Figura 17

Herramientas y Equipos

DESCRIPCION

BALDE LECHERD IMUSA T1LITROS EN ALUMING

v

PRESENTACICN *

CATEGORiJ

HERRAMENTAS
YEQURDS

SUBCATEGORiA

v

DESCRIPCION * HARCA

Indioacires:
Balde Lecheral D Al d marija de acera, wap
1Litros, resisterte aimpactas £ d biicad |

P ‘

(L=

v

IMAGEN

CANTINA TAPA CALCHO 4OLTS

HERRAMENTAS
Y EQUIPOS

Indic asienss:

-Base de sluminia hundids, que da estabiidad y evita defrmaciones.
ey I Iad

nansporte.

P, durabiidad en el rabai

Paredes hase paramayor
pesado.

IMUSA

ARETE BOYIND LHAURA

HERRAMIENTAS
¥ EQUPDS

Indizasiones:
0i \astico il en | fn cl wolras
espacies dimilares.

Arburos:

pin.
Fldiseio del lai - el

arimal suitando nfeccianesy rasgadurss

U | iénudel

color del arete y maimiza su vida il
-5 superisie permite |2 marsacion con liser o con lipiz de
tinta permanent e

Recomendaciones de wso:
Aplioar el arete Unicamente con la Finza TiFles Lhaura.

LHALRA

INSUFLADORA 1S KILOS

HERRAMENTAS
¥ EQUIPOS

Indicaciones:
La bomba insufladora 5 una maquina para el insuflado de pokvos insecticidas, de|
LE p & aplicacidn ds hormicid

enpoko,

Arburos:

15 lahace durad

-Posee una chupa auto lubricada que no permite taponamientos y nos da unamayor
presién de salids

“Posee dos sopones donde el operador de ela pusde spoyarse faciitands ls
splivacion,

~Cuenta con una manguera que no setorsiona.

Recomendaciones de Uzo:
~Lavar con agua y desinfectantes suave regulamente.
~Lubric.rla junta de sompresion frecusnemente

LHAURA

JERINGALHAURA FLEX

10,20y 50ml

HERRAMENTAS
¥ EQUPDS

Indicaciones:
I a4 i liz bl il diseks &

quelepermite aplica I Jes. O

o alusuario, es de oalidad d
i f

Recomendaciones de Uso:
~Oespués de cad. I b Iubriquel TENSILATO. Cambie lns.
del s

LHAURA

JERINGA PISTOLA METAL-FLEX ¥ SOCC

HERRAMENTAS
¥ EQUPDS

Indicasiones:
E.

herbicid: icid: orad:

Atributos:
et

L. la dosilicad | cilind! ltorelieve, ker nitinta

Recomendaciones de Uso:
~Oespués de cad. [ b habriquel. TENSILATO). Cambie los
del s

LHAURA
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Indicaciones:
Ideal paratodotipo de usos agoindustiisles,

Aributos:
HERRAMENTAS ~Polietilena de alt.a dens\?a\i

Y EQUPOS ~Cuenta can
soluc

s,
~Capacidad de 12firos,

BALDE CAMPERD X 12 LITROS LHAURA, rites LHAURA

Recomendaciones de so:
Lawar con aquay desinfectante

Ffcaciones
P liminar d it su
calidad e higiere.

Atrbutes: -
~fumentala calidad de laleche.
HERRAMENTAS -Reduce s sontaminacisn del liquide.

Y EQUIPOS ~Contiene 3 mallas para una fitracién aptima
~Practico de uilizar.
~Pusee anillos para ajustarse atode lipo de cantina. ——.___.
~Tiene pestafia en el recipients para Una mejor sujscion

FILTRO PARA LECHE LHALRA LHAURA

Recomendaciones de Uso,
Lavar el filro decpués de cadatabajo.

Indicaciones:

quimicas &n el conircl e plagas.

q
Enlaboca de lenad il de lenads répido, L. istad
Zoula o del

transporte de la fumigadora,

El sistema de accionamiento de s palanca s cémada y suave,
i erto de loads sobre |

HERRAMIENTAS Atrbutos

-Cémars Interns
YERUPCS ~Dasic acién araduads.

~Disefo ergonémico que s adapta fécimente ala espalda del
usuatio

Tang
eficiente.

T léstica alamente resistenite quimicos eimpactas.

FUMIGADDRA MULITA X 20LT LHALRA

i I d £

Recomendaciones de Usa;

. herbicidas ¢
insecticidas 0 abonos foliares.

“Muy Importarte lubricar s 1anuta del retenedor con grass, dejndals completaments
cubients para su buen funcionamisnte

Indicaciones:

Lasogamatiz se [ ysuavidad altact

HERRAMENTAS E: | disefiad | maneia de animales, pues i
YEQURGS makrat.

Fibra: Palpropilens

LAZOGANACERO MATIZADO N 12 12,20y 25m: LHALRA

Indicaciones:

| Hylom ti i race, alaroturs, humedady &l
LAZOGAACERDINYLONN 10 52025y Wt HE?ES'\U"}EET;S detsioropor hongos ybsctsris. Ex pefects porsu susidsdy largauidacil, ademas | - LHALRG

de suincreible resistencia
Fibra: nylon

Indicacianes:
|

tatuar Qvines, Caprings, Bovines y Porcins enla arela;
~Fatrinadaen aleasitn de aliminia

~Digitos intercambiables LHALRA
'Parausarcont\ntanegraoueldepavalatuar
~Contien pinza + Digitas del 04l 3

~Dle Facil manipulacian.

HERRAMIENTAS

PINZA TATUADCRA 4 DIGTOS X 306 YVERUIPOS

Nota. En la figura 17 se presentan los 12 productos que hacen parte del portafolio de

herramientas y equipos. Fuente. Autor



Disefio del Modelo Logistico
El disefio del modelo logistico se presenta a través de un flujograma, como se evidencia
en la figura 18.

Figura 18
Flujograma del Proceso Logistico

CLIENTE DEPARTAMENTO DE VENTAS PROVEEDORES BODEGA

. Recepcidn de
campr pediios

Werificacian NO

Imventario Anastecimienic

5 l
Empague y

Embalaje

Generacidn de factura >

!

- Distribucién

Nota. En la figura 18 se presenta el disefio del modelo logistico a través de un flujograma.

Fuente: Autor

El flujograma se encuentra clasificado en 4 aspectos importantes: clientes, departamento
de ventas, proveedores y bodega. A continuacion, se explicara cada aspecto:

En primera medida el cliente ingresa a la tienda virtual con una posible intencién de
compra o solicitud de servicio donde sera necesario el chatbot para que el departamento de
ventas interactué con el cliente y realice la recepcion del pedido.

El departamento de ventas es el equipo encargado de realizar las asesorias con respecto a

productos, servicios, envios, formas de pago y ademas de mantener los inventarios en los niveles
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de stock necesarios para administrar eficientemente el sistema Justo a Tiempo. El equipo de
ventas ante lo solicitado por el cliente verificara los saldos de inventario para proceder con la
facturacion, de lo contrario procederan a realizar la gestion de abastecimiento.

El proveedor como aliado comercial es quien proporciona el abastecimiento de productos
agroveterinarios garantizando calidad y precios competitivos.

La bodega es el lugar de almacenamiento, empaque y embalaje de productos, donde se
implementa el método de colocacién FIFO (primero en entrar, primero en salir) para lograr una
dinamica eficiente en la gestion operativa. La bodega es quien dara inicio a la gestion de envios
realizando notificacion previa antes de proceder con la distribucion que sera de modelo
centralizado ya que permite la entrega directa al cliente.

Implementacion del Chatbot

Al identificar la evolucion de los procesos logisticos se pudo constatar la
fundamentalidad que en ellos posee el software Chatbot, puesto que le genera a la gestion
empresarial un valor agregado que se encuentra intimamente relacionado con el comercio
electronico, también conocido como E-Commerce. Y es que, mediante este importante software
es posible una optimizacidn del tiempo y esfuerzo que se requiere para gestionar pedidos, envios,
solicitar servicios técnicos, exponer quejas, reclamos, garantias y devoluciones, entre otras
demandas. Es decir que, al incorporar el Chatbot en el comercio electronico de una empresa, se
le ahorra una gran cantidad del tiempo de espera a los clientes y/o consumidores, y se les agiliza
las tareas a los colaboradores. Esto, gracias a que el Chatbot hace posible una interaccién en
tiempo real con el usuario realmente cercana, asi ayudando a las empresas a construir mejores
relaciones con sus clientes, a identificar oportunidades de negocio y fortalecer la lealtad de su

marca.
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De hecho, una de las ventajas que tiene el Chatbot es que es un elemento hibrido,
mediante el cual las personas cuentan de forma inmediata con la respuesta de preguntas
frecuentes, pero también es un medio a través del cual hay una comunicacién personal, en donde
el cliente solicita un servicio u orientacion, y el técnico encargado resuelve su peticion de la
forma mas cordial posible. Esta es una de las razones por las que en el marco del presente
proyecto se ha seleccionado el Chatbot como apoyo para el comercio electrénico de la empresa
en estudio, puesto que permite una atencion personalizada desde la distancia, al punto de que los
usuarios se sienten satisfechos, porque ademas de que sus dudas y peticiones son solucionadas,
no tienen la necesidad de salir de la comodidad de sus casas, ni siquiera para hacer una compra o
para ser asesorados.

Otra de las razones que llevaron a su implementacion se encuentra relacionada con el
hecho de que, por sus incontables beneficios, un nimero significativo de empresas pertenecientes
a los diferentes sectores de la economia estan implementando en su comercio electrénico el
Chatbot, con la intencionalidad de mejorar la experiencia de sus usuarios y asi fidelizar a sus
clientes. De acuerdo con Chatbot Business Framework (como se citdé en De Jongh Computiing
System, 2022), la mitad de los consumidores ya utilizan el Chatbot, 8 de cada 10 empresas
aseguran su importancia y un poco mas de 6 de 10 empresas manifiestan la intencion de
implementar este destacado y efectivo software en su comercio electronico.

Asi pues, en la pagina web del Comité de Ganaderos del Huila se integro el software
como valor agregado, con el propdésito de interactuar con los usuarios donde se espera que en lo
posible cada area cuente con un nimero de contacto para ser atendido por el profesional de

acuerdo a sus necesidades.
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Figura 19

Chatbot
Sl o

& comitedeganaderosdelhuila.org

« > ¢

Buscar productos

1 B

CLICK-AQUI

—
—_— .
s

3
&
=
-

VACUNA BOVISAN
VIRBAMEC F X 500 ML Vi Exe osic
VACUNA CLOSTRISAN VACUNA BOVISAN
P TOTAL .

POMADA ALFA
CALMAFOS X 500 ML

Nota. En la figura 19 se evidencia la implementacién del chatbot en la pagina web de la empresa.

Fuente. Autor



Conclusiones

La realizacion del presente proyecto generd un importante aporte a nivel
corporativo, asi como profesional. Primero, porque permitié identificar el modelo logistico
de comercio electronico mas apropiado para el Comité de Ganaderos del Huila, corporativo
que fue escenario de esta intervencién; con ello posibilitando la seleccion de un sistema de
gestion logistica que ha aportado enormes beneficios al desempefio de la empresa. Donde se
integré la gestion de pedidos, la gestion de envios, la gestion de almacenamiento, la gestion
de distribucion y entrega.

Ademas, el trabajo realizado permitio la creacion de una base de datos que almacena
el amplio conjunto de productos que estan a disposicion de los consumidores, lo cual
contienen su respectiva descripcion, presentacion, categoria, subcategoria e informacion
complementaria, facilitando el proceso de integracion y registro en la pagina web.

Y finalmente, fue posible hacer realidad el anhelo que se tenia de lograr una mejor y
mas cercana interaccion con el cliente; y ello se hizo a través de la implementacion del
Chatbot, que, si bien ha generado una importante evolucion en los procesos de ventas de la
empresa, en ese sentido es que se requiere que todas las dudas y necesidades de los clientes

puedan ser resultas por los profesionales de cada area, desde un mismo lugar: el chatbot.
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